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 การศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมของเพศที่ตางกัน ในการเลือกซ้ือสินคาทํามือทาง
ชองทางออนไลน ฉบับนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาความแตกตางทางพฤติกรรมการซ้ือสินคา
ทํามือทางชองทางออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 2) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นใน
การเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 3) เพ่ือศึกษา
ไลฟสไตล ที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 4) เพ่ือศึกษาปจจัย
ทางการตลาดที่เหมาะสมตอการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย 
และเพศที่สาม 5) เพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาดเพื่อเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขัน
สําหรับสินคาทํามือ 
 ประชากรที่ศึกษาคือ ผูที่ซื้อสินคาผลิตภัณฑทํามือในกรุงเทพฯและเคยใชบริการซ้ือ
สินคาผานทางชองทางออนไลน โดยคัดเลือกกลุมตัวอยางในการวิจัยเชิงปริมาณดวยวิธีการสุม
ตัวอยางแบบตามสะดวกจํานวน 420 คน ผานทางระบบแบบสอบถามออนไลน เคร่ืองมือที่ใช
เก็บขอมูลคือแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาจากผูทรงคุณวุฒิ
สําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพผูวิจัยไดทําการเรียนเชิญกลุมตัวอยางเขารับการสัมภาษณแบบกลุม 
หรือการสนทนากลุม จํานวน 68 คน โดยแบงออกเปน6 กลุม กลุมละ 8 คนโดยขอมูลที่ไดรับ
เชิงปริมาณจะถูกนํามาวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ F-test และ ANOVA สวนขอมูลเชิงคุณภาพ
จะถูกนํามาวิเคราะหขอมูลโดยใชการวิเคราะหเชิงเน้ือหา 
 ผลการศึกษาพบวาปจจัยทางการที่สงผลตอศักยภาพทางการแขงขันของสินคาทํามือ
ที่มากที่สุดคือ ปจจัยดานราคา รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑปจจัยการสงเสริมการขาย และ
ปจจัยชองทางการจัดจําหนายตามลําดับ นอกจากนี้ยังพบวา ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลนไมตางกัน สวนผูบริโภคที่มีไลฟสไตลที่แตก 
ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลนแตกตางกัน โดยรูปแบบไลฟสไตล
กลุมผูสมหวังในชีวิต มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยภาพรวมการตลาด มากกวากลุมผูอนุรักษ
นิยมกลุมผูประสบความสําเร็จ กลุมนักปฏิบัติ และกลุมผูด้ินรน นอกจากนี้พบวากลุมผูประสบ
ความสําเร็จ มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยภาพรวมการตลาดนอยกวากลุมผูแสวงหาประสบการณ
ใหม ซึ่งกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขันสําหรับสินคาทํามือที่เหมาะสม 
ไดแก การระบุราคาสินคาที่ชัดเจน และความคุมคาของสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับราคาเอกลักษณ
เฉพาะตัวของสินคา และการออกแบบท่ีโดดเดน 
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 The objectives of this study were (1) to explore gender’s behavior on lifestyles 
for buying handmade products via online channel (2) To study participant’s opinions of 
buying handmade products via online channel. (3) To study the gender’s lifestyle on 
buying handmade product via online channels. (4) To study what marketing factors that 
were suitable for selling handmade products via online channel.(5) To study the 
marketing strategies to strengthen competitiveness for handmade products. 
 The research sample consisted of the customers who were buying handmade 
products via online channel. The research instrument was questionnaire which 
measured the both content validity and reliability. There were 420 participants, six focus 
groups which each had 8 participants.  F-test and ANOVA were use to analyze the 
quantitative data, whereas qualitative research used content analysis. The research 
findings were as follows: 
 The finding found that, The price factor was major factor that effected to the 
competitiveness, follow by product, promotion and place respectively. In addition, the 
studies found the participants who had different gender would not be different on buying 
online behaviors. However, participants who had the different life styles would have the 
different behavior on buying online. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในโลกปจจุบัน ความล้ําหนาในดานวิทยาการและเทคโนโลยีที่เปนไปอยางรวดเร็ว 
โดยเฉพาะเทคโนโลยีดานเครือขายคอมพิวเตอรที่มีการพัฒนาหลากหลายรูปแบบเพื่อตอบสนอง
ความตองการในเรื่องของความรวดเร็วและความสะดวกสบายซึ่งเครือขายคอมพิวเตอรนั้นไม
เพียงแตเชื่อมโยงขอมูลขาวสารหรือเทคโนโลยีเขาหากันเทาน้ันแตยังเปนสวนสรางเครือขาย
ทางสังคมรูปแบบใหมที่มีขนาดกวางขวางที่สุดหรือที่เรียกวาอินเตอรเน็ต ซึ่งเปนเครือขายทาง
สังคมที่ไดรับความนิยมอยางรวดเร็ว (สํานักงานสงเสริมการคาระหวางประเทศ 2553 : 
ออนไลน) เน่ืองจากความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว และการประหยัดคาใชจายมากกวาการ
สื่อสารในรูปแบบอ่ืน และมีความสามารถในการเผยแพรขาวในลักษณะสื่อประสม (Multimedia) 
ในรูปแบบขอความ เสียง ภาพนิ่งและภาพเคลื่อนไหว นอกจากน้ีอินเตอรเน็ตยังมีความสามารถ
ในการเปนศูนยรวมความคิดเห็นของทุกมุมโลกและศูนยรวบรวมขอมูลขาวสารที่มีขนาดใหญ
ที่สุด จึงทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนขอมูลตางๆ ในสังคมอยูตลอดเวลา 
 การขยายตัวของอินเตอรเน็ตที่เปนไปอยางรวดเร็ว และแพรหลายสงผลใหเกิด
ชองทางในการประกอบธุรกิจรูปแบบใหมในการจําหนายสินคา คือ การจําหนายสินคาออนไลน
หรือ E-Commerce ซึ่งกําลังไดรับความนิยมอยางมากในกลุมผูประกอบการและมีแนวโนมที่จะ
เพ่ิมมากยิ่งขึ้นในอนาคต โดยในป 2555 ประเทศไทยมีสินคาจากผูประกอบการขายผานชองทาง
ออนไลนมากกวา 10 ลานรายการ (สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ. 2556 : 
ออนไลน) โดยสาเหตุที่ผูประกอบการใหความสนใจในสื่ออินเตอรเน็ตเกิดขึ้นจากสาเหตุที่
คาใชจายในการทําเว็บไซตปจจุบันมีราคาถูกลงกวาอดีตมาก (ทิพยวัลย ยะพันธ. 2553) ผนวก
กับปจจัยอ่ืน ไดแก 1) ระบบพ้ืนฐานสนับสนุนการคาออนไลนในปจจุบันที่พัฒนาเพ่ิมขึ้น ไดแก
การขนสงสินคาที่หลากหลาย ระบบชําระเงินที่หลากหลาย2) พฤติกรรมของคนที่เร่ิมจับจายซ้ือ
ของผานชองทางออนไลนเพ่ิมขึ้นตัวอยางเชน ในประเทศไทยเมื่อเปรียบเทียบป 2555 กับ ป 2554
พบวาคนไทยซื้อสินคาออนไลนเพ่ิมขึ้นจาก 47.8% เปน 57.2% (สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตร
และเทคโนโลยีแหงชาติ. 2556 : ออนไลน) สวนในประเทศจีนยอดการคาออนไลนเพียงสามไตร
มาศของป พ.ศ. 2555 มีมูลคาสูงถึง 4 ลานลานบาทซึ่งเพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2554 ถึงรอยละ 44 
(บุษกร หลี. 2555) 
 รูปแบบการสื่อสารที่ใชในการจําหนายสินคาออนไลนนั้นไมเพียงแตจํากัดอยูในรูป
ของเว็บไซต แตไดกระจายไปยังส่ือรูปแบบอ่ืน เชน เครือขายสังคมออนไลน (Social Media 
Network) และโทรศัพทมือถือ ซึ่งรูปแบบของการจําหนายสินคาออนไลนผานเครือขายสังคม
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ออนไลนเริ่มเปนที่นิยมแพรหลายในชวงป พ.ศ.2553 ตามการสํารวจจากกลุมนักการตลาด Red 
Bridge Marketing โดยพบวาผูใชบริการอินเตอรเน็ตรูจักเครือขายสังคมออนไลน รอยละ 69.2 
จากจํานวนผูใชบริการอินเตอรเน็ตทั้งหมด ซึ่งเปนผูใชบริการเครือขายสังคมออนไลนในการทํา
ธุรกรรมซื้อขายสินคารอยละ 36.4 (ศรัญญา เกิดขาว. 2553) โดยเครือขายออนไลนที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือที่สําคัญ คือ เฟซบุก (Facebook) ทวิตเตอร (Twitter) และยูทูป (Youtube) 
(ณัฏฐา อุยมานะชัย. 2553) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 1 เครือขายสังคมบนอินเตอรเน็ต 
 
         ที่มา : ณัฏฐา อุยมานะชัย.  (2553).  สื่อโฆษณาออนไลนแนวทางจากอดีตสูอนาคต.  
ออนไลน. 
 
 ปจจุบันเครือขายสังคมออนไลนเร่ิมแพรหลายเขาสูกลุมผูใชงานอุปกรณสื่อสาร
เคลื่อนที่จําพวกโทรศัพทมือถือมากยิ่งขึ้น เน่ืองจากความกาวหนาของเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
(สมาคมโฆษณาดิจิทัล (ประเทศไทย). 2555) ซึ่งในป 2557 (ศูนยสารสนเทศการวิจัย (ศสจ.).
2557) สํารวจพบวาผูใชบริการอินเตอรเน็ตในประเทศไทยมีประมาณ รอยละ 26 ของประชากร
ในประเทศไทย หรือราวๆ 17 ลานคน ซึ่งใชงานผานระบบโทรศัพทมือถือมากถึง 84 ลานเคร่ือง 
โดยเครือขายสังคมบนอินเตอรเน็ตที่นิยมใชงานสูงสุดคือ Facebook, Google+, Twitter, Instagram 
และ LinkedIn ดังภาพ (ศูนยสารสนเทศการวิจัย (ศสจ.).2557) จากการขยายตัวของเครือขาย
สังคมตามที่กลาวมาขางตนสงผลใหแนวโนมการจําหนายสินคาออนไลนเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว 
โดยเฉพาะในกลุมผูใชงานเครือขายสังคมออนไลน ซึ่งผลสํารวจของ ในป 2555 ของศูนยเทคโนโลยี
อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ (NECTEC) พบวาคนไทยซ้ือสินคาออนไลนเพ่ิมขึ้น
จาก 47.8% เปน 57.2% เม่ือเปรียบเทียบกับป 2554 และพบวาคนไทยจะซื้อสินคาผานมือถือ
และแทบเล็ตเพิ่มมากขึ้น โดยคาดการณวาในอนาคตรูปแบบการคาทางของไทยจะเปลี่ยนรูปแบบ



 

  

3 

และพัฒนาจากรูปแบบเดิม เปนการปรับตัวเขาสูโลกการคาออนไลนอยางหลีกเลี่ยงไมได (สํานักงาน
พัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ. 2556 : ออนไลน) ซึ่งการจําหนายสินคาออนไลนผาน
ระบบอินเตอรเน็ตนี้ ทําใหผูบริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคาตางๆ ตามที่ตนตองการได เปรียบเสมือน
กับการเดินทางไปเลือกชมสินคาที่รานคาโดยไมตองเดินทางจริง สรางความสะดวกสบายในการ
เลือกซื้อและดึงดูดลูกคาที่มีไลฟสไตล (Lifestyle) สอดคลองกับสินคาและชองทางการจําหนาย
สินคาออนไลนไดงายยิ่งขึ้น (ณัฐา ฉางชูโต. 2554) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปที่ 2 การใชงาน Social Media ของคนไทยในป 2557 

 
         ที่มา : ศูนยสารสนเทศการวิจัย (ศสจ.).  (2557).  สถิติคนไทยกับการใชสื่อดิจิทัล.  
ออนไลน. 
 
 จากขอดีของการจําหนายสินคาผานชองทางออนไลนในการเขาถึงสินคาไดงายของ
ลูกคาที่หลากหลายนักวิจัยในตางประเทศจึงเริ่มใหความสําคัญกับรูปแบบไลฟสไตลของลูกคาใน
การจําหนายสินคาออนไลนมากยิ่งขึ้นโดยเฉพาะในกลุมของเพศท่ีสาม สมิธ เอ (Smith A. 2006) 
ที่มีจํานวนเพิ่มมากขึ้นตั้งแตในอดีต (สุทัศน โจทยกระโทก. 2540) โดยปจจุบันในประเทศอเมริกาที่
มีการสํารวจจํานวนกลุมเพศที่สามพบวามีจํานวนประชากรของเพศท่ีสามคิดเปนสัดสวนประมาณ
รอยละ4ของประชากรในอเมริกา โดนัลสัน เอส เจ (Donaldson, S. J. 2011) และสามารถแบง
ออกไดเปนหลากหลายกลุมและมีชื่อเรียกที่แตกตางกันออกไปเชนเลสเบี้ยน (Lesbian), เกย 
(Gay), ไบเซ็กสชวล (Bisexual) และลักเพศ (Transgender) แตโดยรวมจะถูกเรียกวากลุมเพศที่
สาม (LGBT) ซึ่งกลุมเพศที่สามนั้นมีอํานาจและพฤติกรรมในการซื้อสินคาที่จําหนายผาน
ชองทางออนไลนแตกตางจากกลุมเพศชายและหญิงเปนอยางมาก ไวเทค คอมมิวนิเคชั่น 
(Witeck Communications. 2012) สวนในประเทศไทยนั้นกลุมเพศที่สามเริ่มมีจํานวนเพิ่มมาก
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ขึ้นเรื่อยๆ ตั้งแตในชวงป 2548 โดยผลจากการสํารวจวิจัยเรื่อง Trendy Working Style-Gay 
ของบริษัท นาโน เซิรช จํากัด (เอ. อาร. ไอ. พี. 2548) สํารวจพบวาชายไทย 1 ใน 3 เปนเกย 
หรือประมาณ 10 ลานคนที่เปนเกย ซึ่งมีทั้งที่แสดงออก และไมแสดงออกโดยแบงรูปแบบรูปไลฟ
สไตล ออกเปน   6 ประเภท คือ 1) ชอบทํากิจกรรมในบาน (Homey Lifestyle) 2) ชอบเที่ยว
กลางคืน (Night Going Lifestyle) 3) เปดเผยความเปนเกยเต็มตัว (Obviously Lifestyle)4) สนใจ
ในความกาวหนาของชีวิต (Trendy Lifestyle) 5) ใชชีวิตแบบระมัดระวังตัว (Conservative 
Lifestyle) 6) คํานึงถึงสุขภาพเปนหลัก (Healthy Lifestyle) 
 อํานาจในการซื้อและพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของแตละกลุมเพศนั้นเปนขอมูล
ที่สําคัญที่ชวยใหผูประกอบการตัดสินใจทําธุรกิจตางๆ ซึ่งผลสํารวจพฤติกรรมการซื้อสินคา
ออนไลนของเพศชายและเพศหญิงในประเทศเนเธอรแลนด ทรัมปอัพ (Tumbsup. 2556) พบวา
พฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของเพศชายและเพศหญิง มีความแตกตางกัน 3 เรื่อง คือ 1) 
ปริมาณการซ้ือสินคาโดยเพศชายมีปริมาณการซ้ือสินคานอยกวาเพศหญิง 2) จํานวนเงินเฉลี่ยที่
ใชซื้อสินคา ซึ่งเพศชายใชเงินเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้งประมาณ 135 ยูโร หรือ 5,000บาท 
สวนเพศหญิงใชเงินเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้งประมาณ 95 ยูโร หรือ 3,500 บาท 3) ชนิด
ของสินคาที่ซื้อโดยเพศชายและหญิงมีการซ้ือสินคาออนไลนที่แตกตางกันดังตารางที่ 1 ทรัมปอัพ 
(Tumbsup. 2556) สวนกลุมเพศที่สามน้ันมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคาที่จําหนายผาน
ชองทางออนไลนแตกตางจากกลุมเพศชายและหญิงโดยมีความตองการในเรื่องของโฆษณาและ
รูปแบบสินคาที่ยอมรับตัวตนของเขา (วิทวัส รุงเรืองผล. 2544) ซึ่งผูประกอบการในตางประเทศ
บางรายก็ไดใหความสําคัญกับความตองการของกลุมเพศที่สาม และเริ่มจัดทําเว็บไซตหรือการ
ใหบริการสําหรับจําหนายสินคาใหลูกคากลุมนี้โดยเฉพาะ เชน บริษัทนําเที่ยวของอเมริกา 
อเมริกัน แอรไลน วาเคชั่น (American Airlines Vacations. 1997) หรือการใหบริการของราน
กาแฟสตารบัคที่สนับสนุนสิทธิ์ของกลุมเพศที่สาม บิสรีพอรท (BizReport. 2012) โดยอํานาจใน
การซ้ือของเพศท่ีสามในประเทศอเมริกาอยูที่ 7,900 ลานดอลลารสหรัฐหรือคิดเปนเงิน 230,000 
ลานบาท บิสรีพอรท (BizReport. 2012) ในขณะที่ประเทศไทยในปจจุบันนั้นยังไมมีการศึกษา
ถึงอํานาจในการซื้อของกลุมเพศที่สามอยางชัดเจน แตไดมีการใหความสําคัญกับกลุมลูกคากลุม
นี้มากยิ่งขึ้นกวาในอดีต (กรุงเทพธุรกิจ. 2556 : ออนไลน) โดยมีการสํารวจเพียงสัดสวนการซื้อ
สินคาออนไลนของกลุมเพศที่สามเปรียบเทียบกับเพศชายและหญิง ซึ่งพบวากลุมเพศที่สาม มี
สัดสวนการใชเครือขายสังคมออนไลน การติดตามขาวสารผานอินเตอรเน็ต และมีการซ้ือสินคา
ผานชองทางออนไลนสูงกวาเพศชายและหญิง ดังตารางที่ 1 ทรัมปอัพ (Tumbsup. 2557) 
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ตารางที่ 1 รอยละการซื้อสินคาออนไลนของเพศชายและหญิงที่ในป พ.ศ. 2553 
เพศชาย รอยละ เพศหญงิ รอยละ 

Computer 76% Books 64% 
Music 60% Music 60% 
Books 59% Computers 57% 
Small Electronics 44% Health and beauty 42% 
Travel 34% Toys 41% 
Toys 29% fashion 39% 
Fashion 29% Small Electronics 26% 
Health and beauty 19% Travel 24% 

 
         ที่มา : Tumbsup.  (2556).  ตรวจเทรนดชอปปงออนไลนสาวซ้ือเยอะแตหนุมจาย
แพงกวา.  ออนไลน. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 3 สัดสวนการใชงานอินเตอรเน็ตในป 2557 จําแนกตามเพศ 
 
         ที่มา : Tumbsup.  (2557).  ผลสํารวจพฤติกรรมผูใชงานอินเตอรเน็ตในประเทศไทย     
ป 2557.  ออนไลน. 
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 จากแนวโนมของการขยายตัวของธุรกิจจําหนายสินคาออนไลนของทุกกลุมเพศดังที่
กลาวมาขางตนทั้งในเรื่องของความตองการในสินคาแบบตางๆ รวมถึงอํานาจการซื้อที่เพ่ิมมาก
ขึ้นกวาในอดีต ประกอบกับขอดีของการจําหนายสินคาผานชองทางออนไลนทําใหผูประกอบการ  
ลดตนทุนและปญหาในการหาที่จัดแสดงสินคาส่ิงเหลาน้ีจึงเปนโอกาสใหธุรกิจขนาดเล็กสามารถ
เขามาแขงขันในตลาดไดมากขึ้น ไมวาจะเปนสินคาเชนการโฆษณาทองเที่ยวของผูประกอบการ
รายยอย สมุนไพรเพ่ือสุขภาพหรือนิตยสารเฉพาะของกลุมเพศที่สาม (กรุงเทพธุรกิจ. 2556 : 
ออนไลน) ซึ่งตางก็เปนธุรกิจที่มีตนทุนต่ํา และมีกลุมลูกคาจํานวนนอย รวมถึงธุรกิจอยางสินคา
ทํามือ (Handmade) เองก็ไดประโยชนเชนกัน 
 สินคาทํามือเปนสินคาที่มีความแตกตางจากสินคาที่จําหนายทั่วไป ตั้งแตเร่ืองของ
ขั้นตอนการผลิตที่จัดทําขึ้นดวยมือเปนสวนใหญ ซึ่งมีขั้นตอนที่ตองใชความละเอียดออนและ
ความประณีตเปนอยางมากไมสามารถนําเครื่องจักรมาทดแทนกรรมวิธีในการผลิตได ทําให
สินคาทํามือแตละชิ้นมีความเปนเอกลักษณโดดเดนในตัวเองและเปนที่ตองการของผูที่พบเห็น
ซึ่งถือไดวาเปนเอกลักษณเฉพาะของสินคา (วิบูล จันทรแยม. 2551) ซึ่งสินคาทํามือน้ันรวมถึง
สินคาผลิตภัณฑชุมชนบางชนิด จําพวกงานศิลปะที่ตองทําจากมือประดิษฐ (Crafting) ที่ไมใช
เคร่ืองจักรชวย ซึ่งจะทําใหตัวสินคาแตกตางจากสินคาทั่วไปในเรื่องของวัตถุดิบและกรรมวิธีการ
ผลิตที่แสดงใหเห็นถึงรากฐานทางวัฒนธรรม และวิถีชีวิตความเปนอยูของคนในชุมชนนั้นๆ ซึ่ง
สินคาทํามือจะสรางรายไดใหกับผูผลิตเปนจํานวนมากเมื่อเปรียบเทียบกับตนทุนเพียงเล็กนอย
และยังเปนการกระจายรายไดใหแกกลุมผูผลิตรายยอยที่มีตนทุนไมมากอีกดวย ดวยเหตุนี้เอง
ตลอดระยะเวลา 5 ป ที่ผานมา ภาครัฐจึงทุมเทสงเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑสินคาทํามือและ 
OTOP (One Tumbon One Product) ผานหนวยงานที่เก่ียวของหลายมาตรการ ตั้งแตการสราง
ผูนําเครือขายระดับอําเภอและจังหวัดครอบคลุมทุกพ้ืนที่การใหความรูพ้ืนฐานในการผลิตสินคา 
และการกระจายสินคาสูจุดจําหนายของภาครัฐไปจนถึงมาตรการสงเสริมเงินทุน/เงินกูยืมชวยเหลือ
ในดานตนทุนการผลิต (กานตโกมล พรรษาวนัส. 2553) โดยสินคาทํามือที่นิยมผลิตและจําหนายใน
ตลาดปจจุบันมีหลากหลายรูปแบบทั้งในรูปแบบของสินคาแฟช่ัน เชน การปกหรือเพนทลวด 
ลายลงบนเสื้อผาการประดับของใชขนาดเล็กใหสวยงามกระเปาใสของ เคร่ืองประดับของชํารวย
และของประดับตกแตงนอกจากน้ียังมีสินคาอีกหลายประเภทตามแตผูผลิตจะพัฒนาใหตรงตอ
ความตองการของผูบริโภค 
 ปญหาที่สงผลกระทบตอการผลิตและจําหนายสินคาทํามือ คือ ขั้นตอนและวิธีการผลิต
ที่ยุงยากซับซอน ทําใหสินคาทํามือมียอดจํานวนการผลิตที่ไมสูง เสียตนทุนเรื่องเวลาคอนขางมาก
สําหรับสินคาแตละชิ้น และควบคุมคุณภาพสินคาไดยาก ผนวกกับการผลิตสินคาที่ไมตรงตาม
ความตองการของตลาดทําใหสินคาทํามือในปจจุบันเกิดปญหาในการจําหนายสินคาโดยเฉพาะ
การผลิตสินคาขึ้นใหตรงกับความตองการของผูบริโภคถือเปนสิ่งที่ยากมากสําหรับสินคาทํามือ 
เน่ืองจากรูปแบบลักษณะของสินคาที่ไมมีรูปแบบตายตัวสามารถกําหนดไดเพียงชนิดของสินคา
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เทาน้ันสวนในเรื่องรายละเอียดปลีกยอยสวนใหญจะแตกตางออกไปในแตละชิ้นงาน ทําให
ชิ้นงานบางชิ้นไมตรงตอความตองการของผูบริโภคจนเกิดเปนปญหาการเสียตนทุนทั้งดานเวลา
และการจัดเก็บอยางเปลาประโยชน นอกจากน้ีการคนหาความตองการที่แทจริงผูบริโภคก็เปน
อีกหน่ึงวิธีการทําจะทําใหผลิตภัณฑสินคาทํามือเปนที่ตองการของตลาดอยางแทจริง 
 ความตองการของผูบริโภคในการซื้อสินคาจึงถือเปนปจจัยหลักที่จะสงผลใหผูบริโภค
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา การที่ผูผลิตจะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคจําเปน
จะตองศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคอยางละเอียดถี่ถวนเนื่องจากความตองการของ
ผูบริโภคนั้นปรับเปลี่ยนไปตามปจจัยหลายอยาง เชน สังคม วัฒนธรรม เศรษฐกิจ และยุคสมัย
นิยม เฟอรนันเดส อาร อาร (Fernández, R. R. 2008) การเขาถึงปจจัยตางๆ เหลาน้ีถือวาเปน
สวนสําคัญในการทําธุรกิจใหประสบความสําเร็จ นอกจากนี้ไลฟสไตล (Lifestyle) ก็ถือเปนปจจัย
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ฟลิป คอตเลอร (Phillp Kotler. 2009) เชน เพศ และอายุ 
(ปยนุช รัตนกุล. 2552) ลักษณะการใชชีวิต แนวคิด สภาพแวดลอม ซึ่งการเขาใจรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตของผูบริโภคสามารถชวยใหการวางแผนการตลาดประสบความสําเร็จ  
 ปจจุบันการจําหนายสินคาทํามือผานทางอินเตอรเน็ตเปนที่แพรหลายในตางประเทศ
โดยเว็บไซต ที่มีผูใชบริการซื้อขายสินคาทํามือมากที่สุดคือ www.bonanza.com (รูจักกันในชื่อ
เกาคือ 1000 Market) รองลงมาคือ www.artfire.com และ en.dawanda.com ตามลําดับ เอลลิออท 
เอ็ม เอ (Elliott, M. A. 2010) ซึ่งขายสินคาทํามือมากมายหลายชนิด ตั้งแตโปสการด ภาพวาด 
ของเลน ของชํารวยจนถึงเครื่องใชขนาดใหญ เชน ตูเก็บเอกสารและเตียง โดยจะแบงออกเปน
หมวดหมูสินคาสําหรับผูชายและผูหญิงอยางชัดเจนโดยรูปแบบการขายสินคาจะเปนการรวม
ขอมูลของผูฝากขายสินคาหลายๆ คนเขาไวดวยกันเพ่ือเพ่ิมจํานวนและความหลากหลายของ
ชนิดสินคาโดยผูฝากขายสินคาจะตองทําการบันทึกขอมูลรูปภาพและรายละเอียดเก่ียวกับตัว
สินคาพรอมทั้งกําหนดราคาและเลือกวิธีการซ้ือขายตามที่เว็บไซตระบุใหเลือกใช เว็บไซตจะทํา
หนาที่เพียงเปนตัวกลางเพ่ือนําเสนอสินคาซ่ึงอาจมีการใหบริการพ้ืนที่ในการจัดทําเว็บเพจ
สําหรับผูฝากขายสินคา และทําการเก็บเงินคาบริการจากผูขายเปนสัดสวนเล็กนอยซ่ึงแตกตาง
กันออกไปตามแตละเว็บไซตจะกําหนด 
 สําหรับประเทศไทยน้ันการจําหนายสินคาทํามือผานทางอินเตอรเน็ตไมคอยเปนที่
แพรหลายและยังไมมีเว็บไซตกลางที่ทําหนาที่ฝากขายสินคาเฉพาะสินคาทํามือแตจะเนนใน
เรื่องการโฆษณาหรือแนะนําสถานที่ในการซ้ือสินคาทํามือแทน โคโคนัท แบงคอก (Coconuts 
Bangkok. 1985) การพัฒนาระบบจําหนายสินคาทํามือผานทางอินเตอรเน็ตของผูประกอบการ
ในประเทศไทยจะชวยใหลดปญหาในเรื่องของตนทุนในการหาสถานที่จัดแสดงสินคาและการ
จัดเก็บเน่ืองจากบทบาทหนาที่ของผูผลิต/จําหนายสินคาทํามือน้ันไมแตกตางจากบทบาทหนาที่
ของธุรกิจคาปลีกมากเทาไรนัก คือการยายสินคาจากแหลงที่ผลิตมาเพ่ือจําหนาย (Providing 
Assortment) การบริหารคลังสินคาและการจัดเก็บสตอกสินคา (Holding Inventory) และการ
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แยกยอยสินคาที่ซื้อมาเพ่ือขายปลีกใหกับผูบริโภคแตละราย (Breaking Bulk) (สันติธร ภูมิรักภักดี. 
2553) การจําหนายสินคาทํามือในรูปแบบรานคาปรกติจึงสงผลใหเกิดคาใชจายในดานตางๆ 
ตามที่กลาวขึ้น นอกจากนี้ระบบการจําหนายสินคาผานเว็บไซตยังสามารถลดปญหาการผลิต
สินคาที่มากเกินหรือไมมีความตองการไดดวยระบบการสั่งจองสินคาผานทางเว็บไซตอยางไรก็
ตามการผลิตสินคาทํามือก็ตองศึกษาปจจัยทางการตลาด 4P’s อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) 
ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place)และการสงเสริมการตลาด (Promotion) (ไซมอน โชติอนันต; 
และพฤทธิ์ พรชนัน. 2554) และศึกษาความตองการของผูบริโภคโดยเฉพาะไลฟสไตลของคน
ไทยเพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการทุกไลฟสไตลของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ซึ่งจะ
ชวยสรางโอกาสทางการแขงขันใหกับธุรกิจสินคาทํามือไดเปนอยางมาก เน่ืองจากในปจจุบันคน
ไทยที่มีแนวโนมการบริโภคสินคาออนไลนมากข้ึนขอเพียงใหการซื้อสินคามีความสะดวก 
ปลอดภัย และนาเชื่อถือ (ทิพยวัลย ยะพันธ. 2553) 
 ดวยเหตุนี้การศึกษาพฤติกรรมไลฟสไตลของเพศที่ตางกัน ในการเลือกซ้ือสินคาทํามือ
ทางชองทางออนไลน จึงใหความสําคัญในการวัดความคิดเห็นของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑทํา
มือผานตัวแปรไลฟสไตลเพ่ือจัดทํากลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑทํามือที่เหมาะสมกับ
ความตองการของผูบริโภค 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา 
 1.  เพ่ือศึกษาความแตกตางทางพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน
ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
 2.  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นในการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลนของเพศ
หญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
 3.  เพ่ือศึกษาไลฟสไตล ที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
 4.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดที่เหมาะสมตอการซื้อสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลนของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
 5.  เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดเพื่อเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขันสําหรับ
สินคาทํามือ 
 
คําถามการศึกษา 
 1.  พฤติกรรมการซื้อสินคาทํามือของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สามทางชองทาง
ออนไลน แตกตางกันอยางไร 
 2.  ความคิดเห็นในการเลือกซ้ือสินคาทํามือ ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
ทางชองทางออนไลนเปนอยางไร 
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 3.  ไลฟสไตลมีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือ ของเพศหญิง เพศชาย และเพศ
ที่สามทางชองทางออนไลนอยางไร 
 4.  ปจจัยทางการตลาดดานใดบาง ที่มีผลตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือของเพศหญิง 
เพศชาย และเพศที่สามทางชองทางออนไลนนั้นมีผลอยางไร 
 5.  กลยุทธทางการตลาดอยางไรจะชวยสงเสริมและสรางศักยภาพทางการแขงขัน
สําหรับสินคาทํามือที่เหมาะสม และปจจุบันเปนอยางไร 
 
สมมติฐานการศึกษา 
 การศึกษาพฤติกรรมไลฟสไตลของเพศที่แตกตางกัน ในการเลือกซ้ือสินคาทํามือทาง
ชองทางออนไลน ผูวิจัยไดกําหนดสมมติฐานดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1  เพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน
แตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 2  ไลฟสไตลที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลนแตกตางกัน 
 
ขอบเขตการศึกษา 
 ในการศึกษาพฤติกรรมไลฟสไตลของเพศที่แตกตางกัน ในการเลือกซ้ือสินคาทํามือ
ทางชองทางออนไลนนี้มีจุดมุงหมายเพ่ือคนหากลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑทํามือเพ่ือ
สรางศักยภาพทางการแขงขันจะเนนศึกษาในชวงระยะเวลา 2557 เพียงปเดียว แทนที่จะเลือก
ทําการศึกษาหลายชวงเวลาเพื่อควบคุมปจจัยทางสังคมที่สามารถเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา
ผูวิจัยไดตั้งขอบเขตการศึกษา ดังนี้ 
 
 ขอบเขตดานเน้ือหา 
 การศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยมีความมุงคนหากลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑทํามือของ
ผูบริโภคท่ีมีไลฟสไตลแตกตางกันเพื่อสรางศักยภาพทางการแขงขัน โดยใชหลักการสวนประสม
ทางการตลาดรวม 4 Ps เนนถึงการประยุกตแนวทางการจัดจําหนายดวยระบบเครือขายคอมพิวเตอร 
เพ่ือที่จะสามารถศึกษาพฤติกรรมการการเลือกซื้อผลิตภัณฑทํามือของกลุมผูบริโภคที่มีไลฟสไตล
แตกตางกันไดอยางละเอียดทําการศึกษาเชิงสํารวจโดยใชแบบสอบถามแบบมีโครงสรางเปนเครื่องมือ    
ในการเก็บขอมูลและผูวิจัยไดศึกษาคนควาวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
  
 ขอบเขตดานประชากร 
 ในการศึกษาครั้งน้ีมุงศึกษาคนหากลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑสินคาทํามือทาง
ชองทางออนไลนขอบเขตประชากร (Population) ที่ใชในการศึกษาครั้งน้ีจึงมุงเนนกลุมตัวอยาง
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ที่มีความเก่ียวของโดยตรงกับการซ้ือผลิตภัณฑทํามือโดยกําหนดประชากรคือผูที่ซื้อสินคา
ผลิตภัณฑทํามือในกรุงเทพฯและเคยใชบริการซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลนโดยคัดเลือก
กลุมตัวอยางสําหรับการศึกษาเชิงปริมาณดวยวิธีการสุมตามสะดวก (Convenient Sampling) 
จํานวน 420 คน ผานทางระบบแบบสอบถามออนไลน และเรียนเชิญกลุมตัวอยางจากผูซื้อสินคา
Handmade ตามแหลงทองเท่ียวในกรุงเทพ ประกอบดวยจตุจัตร เอเชียทีคเดอะริเวอรฟรอนท    
เอกมัย สยามสแควร เทอรมินอล 21 สําหรับการศึกษาเชิงคุณภาพจํานวน 68 คน เพ่ือเขารับ
การสัมภาษณแบบกลุม หรือการสนทนากลุม (Focus Group) โดยแบงออกเปนกลุมกลุมละ 8-9 คน 
ซึ่งผูวิจัยรับหนาที่เปนผูคอยจุดประเด็นในการสนทนา เพ่ือชักจูงใหกลุมเกิดแนวคิดและแสดง
ความคิดเห็นตอประเด็นผลิตภัณฑสินคาทํามืออยางละเอียดลึกซ้ึง 
 
 ขอบเขตดานระยะเวลา 
 ในการศึกษาครั้งน้ีจะศึกษาขอมูลในชวงระยะเวลาตั้งแตเดือนมิถุนายนถึงเดือน
สิงหาคม 2558 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 1. ทราบถึงความแตกตางของพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ทํามือทางชองทางออนไลน
ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
 2. ทราบถึงความคิดเห็นในการเลือกซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลนของเพศหญิง 
เพศชาย และเพศที่สาม 
 3. ทราบถึงไลฟสไตล ที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
 4. ทราบถึงปจจัยทางการตลาดที่เหมาะสมตอการซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลน
ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
 5. เพ่ือนําผลที่ไดจากการศึกษามาใชเปนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเสริมสรางศักยภาพ
ทางการแขงขันสําหรับสินคาทํามือ 
 
นิยามศัพท 
 ในงานวิจัยมีการใชงานศัพทเฉพาะทางในเรื่องของกลุมเพศที่สาม เพ่ือใหเกิดความ
เขาใจที่ตรงกัน ผูวิจัยจึงขอนิยามศัพทเพ่ืออธิบายความหมายของกลุมเพศตางๆ ในการวิจัย 
ตอไปน้ี (บุษกร สุริยสาร. 2557 : 49) 
 1. LGBT (กลุมคนที่มีความหลากหลายทางเพศ) คํายอซ่ึงหมายถึงกลุมคนที่เปน      
เลสเบี้ยน เกย รักสองเพศ และคนขามเพศ ซึ่งมีความหมายเชนเดียวกับคํายอ GLBT คํายอ 
LGBTI หรือ LGBTIQ ซึ่งรวมถึงคนที่มีเพศกํากวมและเควียรดวยเชนกัน  
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 2. Gay (เกย) ผูชายที่รักผูชายดวยกัน ทางอารมณ ทางความสัมพันธทางเพศ หรือ
ทางกาย 
 3. Lesbian (เลสเบี้ยน) ผูหญิงที่รักผูหญิงดวยกัน ทางอารมณ ทางความสัมพันธ
ทางเพศหรือทางกาย 
 4.  Bisexual (คนรักสองเพศ) บุคคลที่รักไดทั้งชายและหญิง ทางอารมณ ทางความ 
สัมพันธทางเพศ หรือทางกาย 
 5.  Transgender (คนขามเพศ) ผูที่รูสึกพึงพอใจกับเพศภาวะหรืออัตลักษณทาง
เพศท่ีตรงขามกับเพศ กําเนิดของตน 
 6.  Intersex (คนที่มีเพศกํากวม) เปนคําศัพทที่ใชกับภาวะหลายประการท่ีบุคคล
หนึ่งเกิดมาพรอมกับสรีระทางเพศหรืออวัยวะสืบพันธุที่กํากวม คือ อาจมีลักษณะที่ไมตรงกับ
เพศชายหรือหญิง หรือมีอวัยวะสืบพันธุทั้งสองเพศ 
 7. Queer (เควียร) ศัพทวิชาการที่หมายรวมถึงคนที่ไมใชคนรักตางเพศหรือไมไดมี
วิถีเชนเดียวกับคนรักตางเพศ แมวา LGBT สวนหนึ่งไมเห็นดวยกับการใชคําน้ีเพราะความ 
หมายแฝงในเชิงลบในอดีต แตสมาชิก LGBT อีกสวนหนึ่งก็หันกลับมายอมรับคําๆ นี้ ในเชิง
สัญลักษณที่บงบอกถึงความภาคภูมิใจในอัตลักษณที่แตกตาง 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่  2  
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมไลฟสไตล (Lifestyle) ของเพศที่แตกตางกัน 
ในการเลือกซ้ือสินคาทํามือ (Handmade) ทางชองทางออนไลน (Online) ผูศึกษาไดกําหนดแนวคิด 
ทฤษฏีและงานวิจัยที่เก่ียวของดังนี้  
 1.  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.  แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 3.  แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาด 
 4.  แนวคิดเก่ียวกับการติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
 5.  หลักการดิจิตอลมารเก็ตติ้ง 
 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคขั้นสุดทายที่
ซื้อสินคาและบริการไปเพ่ือใชงาน (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546) ซึ่งผูบริโภคทั่วโลกนั้นมี
ความแตกตางกันในลักษณะดานประชากรศาสตรหลายประเด็น เชนอายุ รายได ระดับการศึกษา 
ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คานิยม และรสนิยม เปนตน ทําใหพฤติกรรมการกิน การใช การซ้ือ 
และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป ทําใหมีการซ้ือ การบริโภค
สินคาและบริการหลาย ๆ ชนิดที่แตกตางกันออกไป ซึ่งนอกจากลักษณะประชากรดังกลาว แลว
ยังมีปจจัยอ่ืนๆ อีกที่ทําใหมีการบริโภคแตกตางกัน 
 นอกจากนี้ (ศิริวรรณ; เสรีรัตน และคณะ. 2546) ยังกลาวเพ่ิมเติมวา การวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยที่เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ
และการใชของผูบริโภคทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือองคกร เพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการ
และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึง
พอใจ คําตอบที่ไดจะชวยให นักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด ที่สามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบริโภคได อยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค 
คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย Who? What? Why? Whom? When? Where? และ How? 
เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่ง ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
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ตารางที่ 2 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
(7Os) 

คําถาม (6Ws และ 1H คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the Target Market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน 
1. ประชากรศาสตร 2. ภูมิศาสตร 3. จิตวิทยา 
4. พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What Does the Consumer Buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) สิ่งที่
ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ก็คือตองการ
คุณสมบัติหรือ องคประกอบของผลิตภัณฑ 
และความแตกตางที่ เหนือกวาคูแขงขัน 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why Does the Consumer Buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภค
ซื้อสินคาเพ่ือสนองความตองการของเขาดาน
รางกาย และดานจิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการซ้ือคือ 1. 
ปจจัยภายใน หรือ ปจจัยทางจิตวิทยา 2. 
ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 3. ปจจัยเฉพาะ
บุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 
(Whom Participates in the Buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 1. ผู
ริเริ่ม 2. ผูมีอิทธิพล 3. ผูตัดสินใจซื้อ 4. ผูซื้อ 
5. ผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When Does the Consumer Buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือน
ใด ของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวันโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาล วันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where Does the Consumer Buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทํา
การซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา ฯลฯ 
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ตารางที่ 2 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
(7Os) (ตอ) 

คําถาม (6Ws และ 1H คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) 
7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้ นตอนในการตัดสินใจซื้ อ  (Operations) 
ประกอบดวย 1. การรับรูปญหา 2. การคนหา
ขอมูล 3. การประเมินผลทางเลือก 4. ตัดสินใจ
ซื้อ 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 
         ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม.  หนา 194. 
 
 ความหมายของความคิดเห็น 
 เบส เจ วิลเลี่ยม (Best J. William. 1977 : 169) กลาววา ความคิดเห็น คือ การแสดง
ทางดานความเชื่อและความรูสึกของแตละคนโดยการพูด 
 กูด ซี วิลเลี่ยม (Good C. Villiam. 1973 : 14) กลาววา ความคิดเห็น คือ ความเชื่อ 
ความคิด หรือการลงความคิดเห็นเกี่ยวกับสิ่งใดส่ิงหนึ่ง ซึ่งไมอาจบอกไดวาเปนสิ่งที่ถูกตอง
หรือไม 
 อิแซค ซี อลัน (Issak C. Alan. 1981 : 17) ไดใหความหมายความคิดเห็นวา เปนการ
แสดงออกทางคําพูดหรือคําตอบที่บุคคลไดแสดงออกตอสถานการณใดสถานการณหน่ึง 
โดยเฉพาะจากคําถามที่ไดรับทั่วๆไป โดยปกติแลวความคิดเห็นตางๆจากเจตคติ คือความ
คิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องใดเร่ืองหน่ึงโดยเฉพาะ ขณะที่เจตคติจะเปนเรื่องทั่วๆ ไปมีความหมายที่
กวางกวา 
 โอแสกมป สจวด (Oskamp Stuart. 1977 : 12) กลาวถึงความคิดเห็นวา มีความหมาย   
ที่มีความสัมพันธใกลเคียงกับเจตคติ บอยคร้ังที่ทั้งสองคําถูกใชแทนกัน 
 สุชา จันทรเอม (2544 : 104) ไดกลาววา ความคิดเห็นเปนสวนหน่ึงของทัศนคติ     
เราไมสามารถแยกความคิดเห็นแตกตางจากทัศนคติออกจากกันได เพราะความคิดเห็นมี
ลักษณะคลายกับทัศนคติ แตความคิดเห็นแตกตางจากทัศนคติ ตรงที่ทัศนคตินั้นเปนความ
พรอมทางจิตใจที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่อาจหลีกเลี่ยงออกมาไดอยางเปดเผย หรือตอบสนองอยาง
ตรงๆ และลักษณะของความคิดเห็นไมลึกซ้ึงเหมือนกับทัศนคติ 
 เสกสรร วัฒนพงษ (2542 : 115) กลาววา ความคิดเห็นคือการแสดงออกถึงความเชื่อ
ทัศนะการวินิจฉัย การพิจารณาหรือการประเมินผลอยางมีรูปแบบ โดยไดรับอิทธิพลมาจากทัศนคติ
และขอเท็จจริง ความรูที่มีอยูของผูแสดงความคิดเห็นตอเรื่องใดเร่ืองหน่ึง ซึ่งขึ้นอยูกับสถานการณ
และสภาพแวดลอมตางๆ การแสดงความคิดเห็นอาจแสดงออกโดยการพูดหรือการเขียนก็ได 
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 พัชนี เชยจรรยา; และคณะ (2534 : 104) กลาววา ความคิดเห็น คือผลผลิตของ
ทัศนคติของบุคคลในสภาพการณบางอยางรอบตัวบุคคลน้ันจะจัดเรียงทัศนคติของตนตามลําดับ
ความสําคัญ เม่ือบุคคลน้ันพูด เขียน บุคคลน้ันกําลังแสดงลําดับขั้นทัศนคติของตนเอง คือ  
กําลังใหความคิดเห็น เม่ือเกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นในสภาพภายนอก การเปลี่ยนแปลงนี้จะเกิด 
ขึ้นในลําดับขั้นของทัศนคติดวย ทําใหเกิดการจัดลําดับใหม และเกิดความคิดเห็นใหมตามมา 
ดังนั้น ความคิดเห็นจึงเปนการแสดงออกวาบุคคลน้ันมีทัศนคติอยางไรดวยคําพูดหรือตัวหนังสือ 
 จากความหมายดังกลาวมาขางตนสรุปไดวาความคิดเห็นหมายถึงการแสดงออกทาง 
ดานการรูสึกนึกคิดของบุคคล โดยการแสดงดวยการพูด การเขียน หรือแสดงปฏิกิริยาใดๆ ตอ
สิ่งใดสิ่งหน่ึงตอเร่ืองใดเรื่องหน่ึงที่บุคคลเหลาน้ันมีสวนรวม ซึ่งแสดงออกถึงความคิดเห็นจะมา
จากพ้ืนฐานความรู และประสบการณของแตละบุคคลเปนหลัก โดยความคิดเห็นอาจจะแสดงไป
ในทางเห็นดวย หรือไมเห็นดวยก็ได ซึ่งความคิดเห็นสามารถเกิดขึ้นไดตลอดเวลาไมวาจะเปน
การวิเคราะหวิจารณหรือแมแตการเลือกซ้ือสินคา สําหรับการซ้ือสินคาออนไลนนั้นการแสดง
ความคิดเห็นถือเปนหนึ่งในปจจัยสําคัญที่จะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของบุคคลอ่ืน 
เน่ืองจากรูปแบบการแสดงความคิดเห็นสวนใหญเกือบทั้งหมด ถูกแสดงดวยการเขียนขอความ
เปนตัวอักษรผานทางสื่ออิเล็กทรอนิกสของผูที่มีสวนเก่ียวของกับการซื้อขายสินคาโดยตรง ทั้ง
การแสดงความคิดเห็นผานทางโซเชี่ยลมีเดียสวนตัวของผูซื้อ หรือการใชบริการฝากขอความใน
เว็บไซตของผูขาย ทั้งการสงขอความผานทางหนาเว็บหรือขอกลองความสวนตัว เชน www.pantip  
สิ่งเหลาน้ีจะกลายเปนตัวกลางในการสงตอความคิดเห็นทั้งเชิงบวกและลบของผูซื้อที่มีตอการ
ซื้อสินคาน้ันๆ และมักจะเปดใหผูที่มีความสนใจเขาถึงขอมูลความคิดเหลาน้ันโดยไมแบงแยก 
ดวยเหตุนี้สื่อออนไลนตางๆ จึงเปนตัวกลางที่ชวยในการกระจายความคิดเห็นไดอยางรวดเร็ว 
  
 ปจจัยที่มีผลตอความคิดเห็น 
 วัตรภู อาจหาญ (2542 : 8) กลาววา ปจจัยที่มีผลตอความคิดเห็นของแตละบุคคลน้ัน
มีอยูดวยกันหลายอยาง เนื่องจากความคิดเห็นของแตละบุคคลน้ันเกิดขึ้นจากความเชื่อ 
ความคิด และทัศนคติ ซึ่งตองอาศัยพ้ืนความรู ประสบการณ และสภาพแวดลอมของแตละคน 
ตามแตสภาพแวดลอมที่บุคคลน้ันไดรับ ตั้งแตในครอบครัว พอ แม พ่ีนอง และญาติ ในโรงเรียน
จากครูและเพื่อน ในที่ทํางานจากเพื่อนรวมงาน นอกจากน้ีสภาพสังคม สื่อหนังสือพิมพ วิทยุ 
โทรทัศน หรือหนังสือวารสารแม็กกาซีน ก็สงผลตอความคิดเห็นของแตละบุคคลเชนกัน 
 ชาด เอ็ม ลัวส (Chad M. Laux. 2010 : 2-9) กลาววา ปจจัยที่มีผลตอความคิดเห็น
ของแตละบุคคลนั้นขึ้นอยูกับปจจัยหลายอยาง เชน เชื้อชาติ ประสบการณ ความรูความสามารถ 
ความรูสึกเก่ียวกับความปลอดภัย และระดับในการยอมรับสิ่งตางๆ ซึ่งสิ่งเหลาน้ีแตกตางกัน
ออกไปตามบุคคล ไมสามารถเปลี่ยนแปลงได แตสามารถโนมนาวใหเกิดความคลอยตามไดใน
ระดับหน่ึง 
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  ความหมายของการตัดสินใจ 
 สโปเลส; และเคนดอล (Sproles; and Kendall. 1986) ไดใหความหมายรูปแบบการ
ตัดสินใจของผูบริโภค วา เปนลักษณะที่ เกิดขึ้นจากรูปแบบลักษณะทางจิตใจ (Mental 
Orientation) ของมนุษยแตละคนซึ่งทําหนาที่เปนตัวกําหนดลักษณะนิสัย (Personality Traits) 
และรูปแบบวิธีที่ผูบริโภคแตละคนใชในการตัดสินใจ โดยที่ลักษณะทางจิตใจเหลาน้ีจะมีทั้ง
ลักษณะทางดานความคิด (Cognitive) และลักษณะทางดานอารมณ (Affective) ซึ่งสิ่งเหลาน้ี
ลวนเปนลักษณะนิสัยพ้ืนฐานของผูบริโภค นอกจากนี้รูปแบบการตัดสินใจของบริโภคมักจะเปน
สิ่งที่ปรากฏออกมาใหเห็นอยูเสมอ สามารถคาดเดาได และเปนสิ่งที่ผูกติดถาวรอยูกับลักษณะ
นิสัยสวนตัว สอดคลองกับแนวคิดของ เดอวาซูลา เอส; ไลซอนสกี เอส; และแอนดริว เจ ซี 
(Durvasula, S.; Lysonski, S.; and Andrews J. C. 1993) ที่ไดอธิบายถึงรูปแบบในการซื้อ
สินคาของผูบริโภควา คือ ลักษณะทางจิตใจ (Mental orientation) ที่อธิบายถึงพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจของผูบริโภค นอกจากน้ี สกอต; และบรูช (Scott; and Bruce. 1995) ยังไดใหแนวคิด
เพ่ิมเติมเกี่ยวกับการตัดสินใจวา ลักษณะรูปแบบในการซื้อสินคาของผูบริโภคเปนปฏิกิริยา
ตอบสนองจากความเคยชินของผูบริโภคแตละคนที่แสดงออกมาเม่ืออยูในสถานการณที่จะตอง
ตัดสินใจเลือกอยางใดอยางหนึ่ง 
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (The Buying Decision Process) (ยุทธนา ธรรมเจริญ. 
2546 : 271) นักการตลาดจําเปนตองศึกษาปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอผูซื้อและทําความเขาใจ
วา ผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อจริงๆ อยางไร โดยเฉพาะอยางยิ่งตองแยกแยะใหไดวาใครเปน
ผูทําการตัดสินใจซื้อ รูปแบบและขั้นตอนในกระบวนการซื้อเปนอยางไร ขั้นตอนของกระบวน 
การซ้ือแตละขั้นตอนมีดังนี้ 
 

 
 

รูปที่ 4 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
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 1. การรับรูถึงความตองการ หรือการตระหนักถึงปญหา (Need Recognition or 
Problem Recognition) การรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาพที่ตองการและสภาพปจจุบัน ซึ่ง
มากพอที่จะกระตุนใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ ตามแนวคิดของแบล็คเวล เอนเจล; และมินารด 
(Blackwell, Engel; and Miniard. 2001 :72) หรืออาจหมายถึงความจริงที่ผูบริโภคทราบความ
แตกตางระหวางส่ิงที่มีอยูและสิ่งที่ควรจะเปน ชิฟแมน; และคานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 
2546; อางอิงจาก Schiffman; and Kanuk. 2000 : 663) ซึ่งถือวาเปนขั้นตอนแรกของ
กระบวนการตัดสินใจ มีสิ่งที่ตองพิจารณา 3 ประการในการรับรูถึงความตองการ คือ 
  1) ขอมูลไดเก็บไวในความทรงจํา 
  2) มีความแตกตางภายในบุคคลหรือขอบเขตปจจัยดานจิตวิทยา  
  3) มีอิทธิพลจากสิ่งแวดลอมหรือปจจัยสิ่งแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม  
  การทํางานเหลาน้ีทํางานภายในจิตใจของแตละบุคคลและรวมกันกําหนดความ
ตองการ  
 2. การคนหาขอมูลขาวสาร (Search for Information) หรือการคนหาขอมูลกอนการ
ซื้อ (Pre-Purchase Search) เปนขั้นที่ผูบริโภคไดเร่ิมมีการคนหาขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหา หรือตอบสนองความตองการของผูบริโภคได แหลงขอมูลที่สําคัญ
มี 2 แหลง ชิฟแมน; และคานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546; อางอิงจาก Schiffman; and 
Kanuk. 2000 : 663)  
  1) แหลงขอมูลภายใน (Internal Search) หรือแหลงขอมูลที่อาศัยขอบเขตดาน
จิตวิทยาของแตละบุคคล ซึ่งมีความแตกตางกันออกไปตามปจจัยตางๆ ของแตละบุคคลเอง 
เชน เพศ เศรษฐกิจการเงินสถานะในสังคม สภาพแวดลอม ประสบการณสวนตัว แนวความคิด 
และความจําเปนของผลิตภัณฑ ปจจัยเหลาน้ีจะสงผลตอขอมูลภายในของแตละคน ทําใหบุคคล
มีความรู ประสบการณ และความตองการเก่ียวกับสินคาแตกตางกันออกไป 
  2) แหลงขอมูลภายนอก (External Search) เปนขอมูลจากสื่อมวลชน พนักงาน
ขาย การโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน หนังสือพิมพนิตยสาร โทรทัศน หรือสื่ออิเล็กทรอนิกสผาน
ชองทางออนไลนเปนตน โดยส่ิงเหลาน้ีสวนมากมักถูกรังสรรคนําเสนอใหมีความดึงดูด และ
ปรับเปลี่ยนทัศนคติใหผูรับขอมูลเชื่อและคลอยตาม เก่ียวกับความสามารถของสินคาและบริการ
ในการเติมเต็มความตองการของผูซื้อปจจัยภายนอกที่สวนใหญจะเก่ียวของ เชน สังคม ศาสนา 
วัฒนธรรม แนวโนมคานิยม และยุคสมัย ฟลิป คอตเลอร; และอารมสตรอง (Phillp Kotler; and 
Armstrong. 2007 : 1-23)  
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลแลว 
ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการ
ตางๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใชสิ่งที่งายและไมใช
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กระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคน และไมใชเปนผูซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณใน
การซ้ือ  
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาน้ัน เขา
ตองเผชิญกับความเสี่ยงวา สินคาที่ซื้อไปน้ันจะดีเหมือนกับที่โฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพคุมกับ
ราคาหรือไม ทําใหผูบริโภคสวนใหญติดอยูกับสินคาที่ตนเองมีความเคยชิน ดังน้ันสินคาใหมๆ 
ที่จะนําเสนอตอผูบริโภคจะตองหาวิธีจูงใจใหผูบริโภคเปลี่ยนใจและตัดสินใจซื้อสินคาของตน      
ชิฟแมน; และคานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546; อางอิงจาก Schiffman; and Kanuk. 
2000 : 663) โดยเฉพาะธุรกิจสินคาที่จําหนายสินคาผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต ที่จําเปนตอง
นําเสนอความสรางสรรค หรือนวัตกรรมที่เหนือกวาสินคาเดิม รวมถึงการใหบริการในเรื่องความ
ความม่ันใจ และความปลอดภัย เพราะธุรกิจจําหนายสินคาผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต ผูที่
เขาใชไมสามารถเขาถึงตัวสินคาไดโดยตรง แตตัวสินคาน้ันอยูที่ฝายของผูจําหนาย (สรรคชัย 
เตียวประเสริฐกุล. 2555 : 47) ปจจัยเหลาน้ีทําใหธุรกิจจําหนายสินคาผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต
มีความไดเปรียบเสียเปรียบในการนําเสนอสินคาตางจากสินคาทั่วไปท้ังดาน เงินทุน รูปแบบ
การโฆษณา และการใหบริการในการซื้อขาย 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Feeling) เกิดขึ้นหลังจากซ้ือหรือใช 
ผลิตภัณฑไปแลว ถาเปนไปตามที่คาดหวังไวผลลัพธก็คือความพอใจ (Satisfaction) แตถา
ผลลัพธ ต่ํากวาที่คาดหวังไวผลก็คือความไมพอใจ (Un-Satisfaction)ในการใชสินคาหรือบริการ
นั้นๆ ชิฟแมน; และคานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546; อางอิงจาก Schiffman; and 
Kanuk. 2000 : 663) โดยพฤติกรรมภายหลังการซื้อจะไมเกิดขึ้นทันทีซึ่งตองผานชวงระยะเวลาหนึ่ง 
แสดงออกในรูปแบบตางๆ เชน การบอกเลาตอ หรือการเลือกที่จะใชบริการซํ้า (ทิพยวัลย  ยะพันธ. 
2553 : 27) ในกรณีธุรกิจสินคาที่จําหนายสินคาผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต พฤติกรรมหลัง
การซ้ือจะแตกตางออกไปเล็กนอยไดแก การบอกเลาตอจะเปนไปในรูปแบบการโซเชียลมีเดีย 
หรือกระดานขาวสารที่ผูซื้อใชงานอยูเปนประจํา (สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล. 2555) 
 
แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ถือเปนหลักเกณฑหน่ึงในการแบงสวนตลาดที่
นิยมนํามาใชในปจจุบัน คือรูปแบบการดําเนินชีวิตอยูในสวนของหลักเกณฑในการแบงสวน
ตลาดเรื่องจิตวิทยาและเหตุผลที่นักการตลาด นิยมใชเพราะ รูปแบบการดําเนินชีวิตแสดงถึง
ลักษณะของผูบริโภคและอธิบายลักษณะพฤติกรรมตางๆ ที่ละเอียดและแมนยํากวาหลักเกณฑ
ในการแบงสวนตลาดเร่ืองประชากรศาสตร กันเทอร; และฟรุนแฮม (Gunter; and Furnham. 
1992) ซึ่งรูปแบบการดําเนินชีวิตเกิดขึ้นจากการดําเนินชีวิตของมนุษยที่อยูรวมกันเปนกลุม แต
ละกลุมมีกฎหรือเกณฑที่ทุกคนในกลุมพึงยึดถือปฏิบัติ พฤติกรรมของแตละคนในกลุมจึงเปนไป
ในทํานองเดียวกัน นอกจากนั้นกลุมชั้นทางสังคมและวัฒนธรรม พฤติกรรมของบุคคลในกลุม
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วัฒนธรรมเดียวกันก็จะมีรูปแบบที่เรียกวา “ทํานองเดียวกัน” บุคคลผูเปนสมาชิกของกลุมชน
ทางสังคมและวัฒนธรรมที่กลาวมาแลวจะพัฒนา แบบแผนของการดํารงชีวิตหรือใชชีวิต ตลอด
จนถึงแบบแผนของการบริโภคขึ้นมาเพ่ือใชในสังคม (อดุลย จาตุรงคกุล. 2539 : 277)
ตัวอยางเชนบุคคลที่เกิดในประเทศสหรัฐอเมริกาก็จะมีวัฒนธรรมในการเลือกซ้ือสินคาเก่ียวกับ 
ความสําเร็จ ความมีประสิทธิภาพ ความเปนอิสระ และความสะดวกสบาย เปนตน สิ่งเหลาน้ีทํา
ใหคนในประเทศสหรัฐอเมริกาสนใจการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร โดยใหความสําคัญในรายละเอียด
ปลีกยอย เชน ชิ้นสวนที่นํามาประกอบ คูมือแนะนําการใช ภาษาหรือตัวโปรแกรมที่ใชงาน และ
ระบบปฏิบัติการ ซึ่งความสนใจทางวัฒนธรรมนี้แตกตางอยางเห็นไดชัดกับประเทศในกลุม   
แอฟริกาตอนกลาง ฟลิป คอตเลอร; และอารมสตรอง (Phillp Kotler; and Armstrong. 1991 : 165) 
 แนวคิดของ ฟลิป คอตเลอร; และอารมสตรอง (Phillp Kotler; and Armstrong. 1991 : 
165-169) ไดกําหนดความเก่ียวเนื่องของปจจัยรูปแบบในการดําเนินชีวิตกับพฤติกรรมการซื้อ
สินคาขึ้นโดยระบุปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา รวม 4 ปจจัย ไดแก ปจจัย
วัฒนธรรม (Culture) ปจจัยสังคม (Social) ปจจัยสวนบุคคล (Personal) และปจจัยจิตวิทยา 
(Psychological) ดังรูปที่ 5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที ่5 รายละเอียดปจจัยที่สงผลตอพฤตกิรรมการเลือกซ้ือสินคา 
 
         ที่มา : Phillp Kotler; and Armstrong.  (1991).  Principles of Marketing.  p. 165. 

ปจจัยวัฒนธรรม 
วัฒนธรรม 
(Culture) 
 
 
วัฒนธรรมยอย 
(Sub-Culture) 
 
 
ชนชั้นทางสังคม 
(Social Class) 

ปจจัยสังคม 
กลุมตัวอยางใน
สังคม 
(Reference 
Group) 
 
ครอบครัว 
(Family) 
ตําแหนงและ
หนาท่ี 
(Role and 
Status) 

ปจจัยสวนบุคคล 
อายุและกลุมชวง
อายุ (Age and Life 
Cycle Stage) 
 

เศรษฐกิจ 
(Economic 
Circumstance) 
 

เอกลักษณสวน
บุคคล (Personality 
and Self Concept) 

ปจจัยจิตวิทยา 
แรงจูงใจ 
(motivation) 
 
การเรียนรู 
(Learning) 
 
ความเชื่อ และ
ความคิดเห็นสวน
บุคคล (Beliefs 
And Attitudes) 

 

ผูซื้อ 
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 สามารถอธิบายทั้ง 4 ปจจัย ไดดังนี้ 
 1.  ปจจัยวัฒนธรรม เปนปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดในการตัดสินความตองการ
ของแตละบุคคล ซึ่งปจจัยวัฒนธรรมของมนุษยนั้นจะถูกปลูกฝงตั้งแตเด็กผานสิ่งแวดลอมตางๆ 
จากประสาทสัมผัส หรือตัวอยางในการดําเนินชีวิตของสังคมและครอบครัว โดยวัฒนธรรมยอย
จะเปนการเฉพาะเจาะจงความแตกตางของการดําเนินชีวิตในแตละกลุมของสังคม ซึ่งสามารถ
จําแนกออกเปน 4 ประเภท คือ 1) สัญชาติ (Nationality) เชน อเมริกา อิตาลี และโปแลนด 2)
เชื้อชาติ (Racial) เชน คนผิวขาว และคนผิวดํา 3) ศาสนา (Religious) เชน แคทอลิก มอลมอน 
และยิว และ 4) ภูมิศาสตร (Geographical) เชน ทางตอนใต หรือแคลิฟอเนีย สิ่งเหลาน้ีมีผลตอ
ลักษณะของรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 2. ปจจัยสังคม เปนปจจัยรองลงมาที่สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดวย กลุม
ตัวอยางทางสังคม ครอบครัว และตําแหนงหนาที่ โดยกลุมตัวอยางทางสังคมน้ันมีผลในการโนมนาว
ความสนใจและพฤติกรรมของผูซื้อทั้งทางตรงและทางออม สําหรับกลุมที่มีผลในการโนมนาว
ทางตรงจะเรียกวา Membership Group ซึ่งเปนกลุมที่มีความใกลชิดกับผูซื้อ ทั้งที่ไมเปน
ทางการ เชน ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน และเพื่อนรวมงาน และกลุมที่เปนทางการ เชน ศาสนา 
ครู อาจารย พันธมิตรทางการคา นอกจากน้ีผูซื้อยังสามารถไดรับการโนมนาวจากสมาชิกอ่ืนที่
ไมไดอยูกลุมที่ที่ตนเองอยูรวมได โดยเฉพาะจากกลุมผูซื้อที่ตองการที่จะเขารวมหรือคาดหวังไว 
กลุมน้ีจะเรียกวา Aspirational Group ตัวอยางเชนวัยรุนตองการที่จะเขารวมในวงการ
ภาพยนตรก็จะไดรับอิทธิพลของแฟชั่น นักการตลาดจํานวนมากไดพยายามคนหาแนวโนมการ
เลือกซ้ือสินคาในแตละกลุมเพ่ือนํามาเปนเปนแนวทางในการขยายตลาดของสินคาและคนหา
กลุมตัวอยางทางสังคมที่มีแนวโนมตอกลุมอ่ืน โดย ริชารต พี โคลแมน (Richard P. Coleman. 
1983) ไดสรุปกลุมทางสังคมของคนอเมริกาออกเปน7 กลุม ดังตาราง 
 
ตารางที่ 3 การแบงกลุมการตลาดตามสถานะทางสังคมของคนอเมริกา 

กลุมหลัก ลักษณะพฤติกรรม 
1. Upper Uppers 
(นอยกวารอยละ 1) 

เปนกลุมคนที่ร่ํารวยและเปนที่รูจัก คนกลุมน้ีจะมีคานิยมในการ
บริจาค การซ้ือบานและที่อยูอาศัยหลายแหง และสงบุตรหลาน
ไปเรียนในสถานศึกษาชื่อดัง สินคาที่มีความตองการมากคือ 
เคร่ืองเพชร วัตถุโบราณ บาน และการพักผอน คนกลุมน้ีเปน
ตัวอยางที่สงผลใหคนกลุมอ่ืนเพิ่มปริมาณการบริโภคสินคาขึ้น 
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ตารางที่ 3 การแบงกลุมการตลาดตามสถานะทางสังคมของคนอเมริกา (ตอ) 
กลุมหลัก ลักษณะพฤติกรรม 

2. Lower Uppers 
(ประมาณรอยละ 2) 

เปนกลุมคนท่ีรายไดสูงจากการใชทักษะตางๆ ที่มีอยูในตัว 
สวนมากมาจากกลุมชั้นกลาง (Middle) คนกลุมนี้ตองการซ้ือ
สินคาที่แสดงสัญลักษณและฐานะของตน เชน บานราคาสูง สระ
วายนํ้า รถยนต และเรือยอชท ในการแสดงความแตกตางกับ
กลุมคนที่อยูต่ํากวาเพ่ือใหไดรับการยอมรับ จุดมุงหมายของคน
กลุมน้ีคือการใหกลุม Upper Uppers ยอมรับ 

3. Upper Middles 
(รอยละ 12) 

เปนกลุมคนที่มีฐานะทางการเงินมากกวาปกติ โดยคนกลุมน้ีจะ
ใหความสําคัญถึงหนาที่การงาน และเนนแนวคิดไปในเรื่องของ
วัฒนธรรมขั้นสูง เชนทํางานเก่ียวกับการเมือง คนกลุมน้ีมีความ
ตองการในเรื่องของ บาน เสื้อผา เคร่ืองเรือน 

4. Middle Class 
(รอยละ 32) 

เปนกลุมคนที่มีหนาที่การงานเปนหลัก และอาศัยอยูในเขต
ชุมชนที่ดี และตองการทําในสิ่งที่ถูกตองและดีตอตนเอง คนกลุม
นี้เลือกซื้อสินคาตามกระแสนิยม รอยละ 25 ถือครองรถนําเขา 
พวกเขาสวนใหญตองการสินคาแบรนดเนม ตองการบานที่ดีขึ้น 
และตองการโรงเรียนที่ ดี คนกลุมน้ีสวนใหญใชเงินเก่ียวกับ 
การศึกษาของบุตร 

5. Working Class 
(รอยละ 38) 

เปนกลุมคนที่ไดรับรายไดเฉลี่ยในระดับปานกลาง ซึ่งสวนมาก
จะมีลักษณะการดําเนินชีวิตในรูปแบบของคนทํางาน การเลือก
ซื้อสินคาสวนมากจะคํานึงถึงเงินที่มีอยู วันพักผอนของคนกลุม
นี้สวนใหญคือการเลือกที่จะอยูในเมือง มีความตองการสินคา
ทั่วไปที่ราคาไมสูงเชน รถยนตขนาดปกติ ที่ไมใชรถนําเขา 

6. Upper Lowers 
(รอยละ 9) 

เปนกลุมคนที่ทํางานแตไดรับผลตอนแทนที่ไมสูงนัก โดยทํางาน
ที่ไมใชทักษะความสามารถสูง มีระดับการศึกษาที่ไมสูง สวน
ใหญจะใชชีวิตอยูอยางยากจน คนกลุมน้ีมีความตองการอยาง
มากในการที่จะขึ้นไปอยูในกลุมที่สูงกวาตน โดยสินคาที่เลือก
จะตองมีความพอเพียงกับปจจุบัน 

7. Lower Lowers 
(รอยละ 7) 

เปนกลุมคนที่รายไดนอย สวนใหญจะทํางานที่ไมสุจริต และไมมี
ความตองการสินคาใดเปนพิเศษ 

 
         ที่มา : Richard P. Coleman.  (1983).  The Continuing Significance of Social 
Class to Marketing.  p. 265. 
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 3. ปจจัยสวนบุคคล โดยปรกติคนเราจะตองซ้ือสินคาและบริการตลอดการใชชีวิต 
เชนชวงเด็กก็จะจําเปนที่จะตองบริโภคอาหารสําหรับเด็ก เม่ือเขาสูวัยรุนก็เลือกบริโภคอาหาร
เพ่ือควบคุมนํ้าหนัก และเม่ือเขาสูสูงวัยก็เลือกบริโภคอาหารที่ดีตอสุขภาพ สิ่งน้ีแสดงใหเห็นวา
พฤติกรรมและรสนิยมของผูซื้อปรับเปลี่ยนไปตามชวงชีวิตโดย วิลเลี่ยม ดี เวลล; และจอรจ กูบาร 
(Willam D. Wells; and George Gubar. 1966) ไดทําการศึกษาความตองการของแตละชวง
ชีวิต และไดผลการศึกษาดังตารางที่ 4 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4 วัฎจักรความตองการสินคาในแตละชวงชีวิต 

ชวงชีวิต พฤติกรรมการซ้ือสินคา 
1. การศึกษาระดับปริญญาตรี, วัยรุน, โสด, ไมได
อาศัยอยูท่ีบาน 

มีปญหาทางการเงินเล็กนอย เปนผูนําทางแฟชั่น 
เปนผูแสวงหาส่ิงใหมๆ  กลุมสินคา ท่ีสนใจคือ 
อุปกรณครัว เครื่องเรือน รถยนต เครื่องเลนเกมส 
และการพักผอน 

2. เพ่ิงแตงงาน, วัยรุน, ยังไมมีบุตร มีการเงินที่ดี เพ่ือรองรับรายจายท่ีสูงในอนาคต 
กลุมสินคาท่ีสนใจคือ รถยนต ตูเย็น เตาทําอาหาร 
และเคร่ืองเรือนท่ีทนทาน 

3.  กลุม Full nest I มีบุตรนอยกวา 6 ป เปนชวงท่ีมีการซื้อสินคาสูงท่ีสุด การซื้อสินคา
จําพวกเครื่องดื่มแอลกอฮอลนอย การเงินสวนมาก
จะเนนไปท่ีการเก็บออม กลุมสินคาท่ีสนใจคือเคร่ือง
ซักผา เครื่องปนผา อาหารเด็ก ยาแกไอ วิตามิน 
ตุกตา 

4.  กลุม Full Nest II มีบุตรมากกวา 6 ป ฐานะทางการเงินดีขึ้น ไดรับการโนมนาวจากส่ือ
โฆษณานอยลง การซื้อสินคาจะซื้อในปริมาณมากๆ
ในแตละคร้ัง กลุมสินคาท่ีสนใจคือ อาหาร เคร่ืองมือ
ทําความสะอาด จักรยาน ดนตรี และเคร่ืองดนตรี 

5.  กลุม Full Nest III ผานแตงงานหลายป มีบุตรท่ี
โตแลว 

ฐานะทางการเงินดีขึ้นอยางมาก บุตรบางคนทํางาน
แลว ไมไดรับการโนมนาวจากส่ือโฆษณา กลุม
สินคาท่ีสนใจคือ การเดินทาง เ รือ ทันตกรรม 
เครื่องเรือนท่ีทันสมัย และนิตยสาร 

6.  กลุม Empty Nest I คูแตงงานสูงอายุ บุตรไมได
อยูดวยกัน หัวหนาครอบครัวยังทํางานอยู 

สวนใหญพึงพอใจกับเงินออมท่ีเก็บไว กลุมสินคาท่ี
สนใจคือ การเดินทาง และการศึกษาดวยตนเอง ไม
สนใจในสินคาประเภทการพักผอนท่ีหรูหรา และ
การพัฒนาบานท่ีอยูอาศัย 

7.  กลุม Empty Nest II คูแตงงานสูงอายุไมมีบุตร 
หัวหนาครอบครัวเกษียณ 

มีปญหาดานการเงินอยางมาก สวนใหญจะอยูกับ
บาน สินคาท่ีสนใจคือ ยารักษาโรค สุขภาพ เคร่ือง
นอน 
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ตารางที่ 4 วัฎจักรความตองการสินคาในแตละชวงชีวิต (ตอ) 
ชวงชีวิต พฤติกรรมการซ้ือสินคา 

8.  ผูท่ีใชชีวิตอยูคนเดียว และกําลังทํางาน ฐานะทางการเงินคอนขางดี ตองการสินคาประเภท
บาน 

9. ผูท่ีใชชีวิตอยูคนเดียว ท่ีเกษียณแลว ฐานะทางการเงินคอนขางลําบาก ตองการสินคา
ประเภทยารักษาโรค และการรักษาความปลอดภัย 

 
         ที่มา : Willam D. Wells; and George Gubar.  (1966).  Life-Cycle Concepts in 
Marketing.  p. 355. 
 
 4. ปจจัยดานจิตวิทยา ประกอบดวย แรงจูงใจ การเรียนรู และความเชื่อ โดยแรงจูงใจ
นั้นเกิดขึ้นเปนคร้ังคราวในชวงระยะเวลาหน่ึง เชน ความหิว ความกระหาย ความไมสบาย และ
ความตองการตางๆ สิ่งเหลาน้ีไมมีแรงกระตุนสูงเพียงพอใหคนตัดสินใจแกปญหาในทันที แตจะ
สะสมอยูในชวงเวลาหนึ่งจนถึงระดับที่กลายเปนแรงกระตุนใหคนตองคนหาในสิ่งที่ตนเองขาด 
สําหรับการเรียนรูนั้นเกิดจากประสบการณของแตละบุคคลที่ผานชวงเวลาในการดําเนินชีวิต ซึ่ง
พฤติกรรมในการซื้อสินคาของมนุษยนั้นสวนใหญจะเกิดขึ้นจากการเรียนรู นอกจากน้ีการเรียนรู
ยังเปนพ้ืนฐานของความเชื่อและความคิดเห็นซ่ึงเปนสวนหนึ่งในการตัดสินใจซ้ือสินคา ความ
คิดเห็นของคนแตละคนตอสินคาชิ้นเดียวกันอาจไมเหมือนกันขึ้นอยูกับความสําคัญและความ
ตองการ โดยความคิดเห็นน้ันของคนเปนสิ่งที่ยากตอการเปลี่ยนแปลง 
 นอกจากน้ีแนวคิดของ เลเซอร (Lazer. 1963) ไดกําหนดระดับชวงที่เก่ียวเน่ืองกับ
สังคมและวัฒนธรรม ซึ่งสัมพันธกับรูปแบบการดําเนินชีวิต ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
มีตอการตอบสนองทางการตลาดดังภาพ 
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รูปที ่6 ระดับชวงชั้นของรปูแบบการดําเนินชีวติ (Lazer’s Lifestyle Hierachy) 
 
         ที่มา : Gunter; and Furnham.  (1992).  Consumer Profiles : An Introduction 
to Psychographic.  p. 98. 
 
 จากภาพสามารถอธิบายไดวา รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) เปนการตัดสินใจ
เก่ียวกับดานจิตใจ (Mental) ไดแก ทัศนคติ (Attitudes) ความเชื่อ (Beliefs) ความคิดเห็น
(Opinions) บุคลิกภาพ (Personalities) การวิเคราะหและศึกษาเรื่องกิจกรรมหรือพฤติกรรมของ
ผูบริโภค ชิฟแมน; และคานุค (Schiffman; and Kanuk. 2000) รวมถึงคานิยม เปนผลของการ
แสดงออกของความรูสึกภายในของบุคคล (Self Concept) ซึ่งเปนวิธีการที่บุคคลเลือกที่จะอยู 
พยายามใหมีรายไดและมีความสามารถ ที่ถูกแรงจูงใจ อยางมากจากสถานะทางสังคมและความ
ปรารถนาภายในของบุคคล เปนรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนซึ่งรวมถึง สินคาที่เขาซื้อ วิธีที่
เขาใชซื้อสินคาและวิธีคิดเก่ียวกับสินคา เปนบทสรุปของการตัดสินใจในอดีตและเปนการ
วางแผนในอนาคต เปนภาพรวมทั้งหมดของบุคคลหนึ่งที่มีตอ สิ่งแวดลอมของคนนั้นๆ และเปน
ประโยชนตอการแบงสวนการตลาด  
 รูปแบบการดําเนินชีวิตและลักษณะทางจิตวิทยานั้นมีความเก่ียวเนื่องกันโดยตรง แต
มีความแตกตางในเรื่องตัวแปรบางตัว คือ บุคลิกภาพ (Personality) เชน ความสามารถ ซึ่งเปน
ที่ยอมรับในสังคมและความมั่นใจในตัวเอง จะเห็นไดจากส่ิงตาง ๆ ที่แสดงออกทาง ความสนใจ 
ในเร่ืองตางๆ ซึ่งทําใหเห็นถึงขอมูลเก่ียวกับผูบริโภคที่ละเอียดแมนยําย่ิงขึ้น กันเทอร; และฟรุนแฮม 
(Gunter; and Furnham. 1992) ในความเปนจริงลักษณะและรูปแบบการดําเนินชีวิตมักใชแทน
กันอยูเสมอ การวิเคราะห ลักษณะทางจิตวิทยา จะเนนไปที่กิจกรรม (Activities) ตางๆ ของแต
ละบุคคล ความสนใจ (Interests)  และความคิดเห็น (Opinions)เคร่ืองมือวัดประกอบดวยคําถาม
จํานวนหนึ่ง เก่ียวกับระดับความคิดเห็นที่เห็นดวยหรือไมเห็นดวยที่แสดงออกมา 
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 ความหมายของรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2539 : 277) ใหคํานิยามของรูปแบบการดําเนินชีวิตวาแบบแผน
ของการดํารงชีวิตหรือใชชีวิต ตลอดจนถึงแบบแผนของการบริโภคท่ีใชในชีวิต 
 คริส มาชิเล็ต; และเคลลีน (Chris; Machleit; and Kleine. 1992) ใหคํานิยามของ
รูปแบบการดําเนินชีวิตวารูปแบบการดําเนินชีวิตของคนเรามีความหลากหลายวิถีทาง ทั้งน้ี
ขึ้นอยูกับประสบการณในอดีต ลักษณะเฉพาะตัวของแตละคน และสถานการณแวดลอมที่
แตกตางกัน หรืออาจกลาวไดวา รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเปนผลลพัธทีเ่กิดจากกลไก
การผสมผสานของลักษณะเฉพาะตัวและประสบการณในอดีตของผูบริโภคแตละรายมา
ปฏิสัมพันธกับสภาวะแวดลอมทางสังคม ซึ่งสงผลสูวิถีการปฏิบัติ หรือพฤติกรรมของผูบริโภคใน
แตละชวงของวงจรชีวิตในที่สุด 
 เอนเจล แบล็คเวล; และมินารด (Engel Blackwell; and Miniard. 1993 : 368-369) 
ไดใหคํานิยามของรูปแบบการดําเนินชีวิตไววา รูปแบบที่ผูคนจะดําเนินชีวิต รวมทั้งการใชเงิน
และเวลาโดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะสะทอนไดจากกิจกรรม (Activities) ความสนใจ 
(Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ของผูคนเชน ผูมีความสนใจกิจกรรมงาน ก็จะมีความ
สนในเรื่องของครอบครัว และมีความคิดเห็นถึงตัวเองมากเปนพิเศษ โดยปจจัยทางประชากรที่มี
ความแตกตางกันในแตละกลุมคืออายุ 
 แอสซาเอล เอช (Assael, H. 1995 : 384) ไดใหคํานิยามของรูปแบบการดําเนินชีวิต
วา รูปแบบการดําเนินชีวิต จะดูไดจากการใชเวลาในการทํากิจกรรมอยางไร ใหความสําคัญกับ
สิ่งใดและความคิดของตนเอง กับสิ่งรอบตัวซึ่งคนพบวาลักษณะทางจิตวิทยาและรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตนั้นมีความเกี่ยวพันธกัน   
 
 การจัดกลุมรูปแบบการดํารงชีวิต 
 วิธีการวัดและจัดกลุมการตลาดตามลักษณะรูปแบบการดําเนินชีวิตไดถูกสรางขึ้น 
จากผลของลักษณะตางๆ ของพฤติกรรมและทัศนคติตางๆ ทั้งที่มีความขัดแยงและไมแนนอนใน
ชีวิตของแตละบุคคล ดังน้ันจึงเปนไปไดที่จะวัดลักษณะของกลุมคนจากการศึกษา รูปแบบ
พฤติกรรมที่ตางกันของกลุมบุคคลตางๆ ที่เรียกวา การศึกษาจัดกลุมตามลักษณะรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต ซึ่งเปนการวัดองคประกอบสามประการที่สําคัญ คือ กิจกรรม (Activities) ความ
สนใจ (Interests) และ ความคิดเห็น (Opinions) ในลักษณะกวางๆ จนถึงลักษณะเฉพาะเจาะจง
ของสินคา ซึ่งเปน พฤติกรรมของรูปแบบการดําเนินชีวิตนั่นเอง องคประกอบสามประการมี
ความหมายดังน้ี แอนโตนิเดส; และราอาล (Antonides; and Raaij. 1998) 
 กิจกรรม (Activities) เปนสวนกําหนดรูปแบบการดําเนินชีวิตวา ผูบริโภคใชเวลาทํา
อะไร ทํางานอดิเรกอยางไร ชอบสันทนาการและกีฬาชนิดไหน ใชเวลาไปกับสื่อตางๆ มากนอย
เพียงใด ชอปปงบอยหรือเปลา ออกไปนอกบานบอยแคไหน อยูบานมากนอยเพียงใด วันหยุดมี
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กิจกรรมอะไรบางอาทิเชน การจัดสวน การลางรถ การทองเที่ยว และการพบเพ่ือนหรือพบญาติ 
โดยตัวอยางการจัดกลุมกิจกรรมไดแก งานงานอดิเรก กิจกรรมทางสังคม พักผอน บันเทิง 
กิจกรรมชุมชน ฯลฯ 
 ความสนใจ (Interests) หมายถึง ความตองการท่ีจะเขาใจเรียนรูในสิ่งตางๆ ความ
พอใจและการใหความสําคัญในสิ่งน้ัน เปนสวนหนึ่งของรูปแบบการดําเนินชีวิต เพราะเปนตัวบง
ชี้ใหเห็นกิจกรรมตางๆ ของผูบริโภคท่ีเขาชอบทั้งในแงการกระทําและในการอาน ผูบริโภคสนใจ 
ในสิ่งที่เก่ียวของกับกิจกรรมที่เขาทํา อาน สนทนาในเรื่องที่เขาสนใจ สื่อมักจะมีการแบงกลุม 
เพ่ือใหตรงกับลักษณะความสนใจของผูบริโภค เชน เรื่องการเมือง กีฬา การทองเท่ียวและดนตรี
โดยตัวอยางการจัดกลุมความสนใจไดแก ครอบครัว บาน งาน ชุมชน แฟชั่น อาหาร สื่อ 
สันทนาการ ฯลฯ 
 ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง การแสดงออกทางความคิดบนพื้นฐานของคานิยม
ที่มีตอตนเองและตอสภาพแวดลอม เชน ความคิดเห็นเก่ียวกับปรากฏการณตางๆ เหตุการณ
ตางๆ บุคคลตางๆ สินคาตางๆ องคกรตางๆ รัฐบาล นักการเมือง ประเทศ หนังสือพิมพ 
นิตยสาร ความคิดเห็น จะสัมพันธกับวัตถุประสงค เชน ประชาชนมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการขึ้น
คาโดยสารรถประจําทาง การขึ้นราคาน้ําตาลทราย การประกันราคาขาวอยางไร โดยตัวอยาง
การจัดกลุมความคิดเห็นไดแก ตัวเอง สังคม การเมือง ธุรกิจ เศรษฐกิจ การศึกษา สินคาและ
บริการ ฯลฯ 
 การจัดกลุมรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคเพ่ือใชในการวางแผนการตลาดไดรับ
ความสนใจอยางมากสําหรับนักธุรกิจ โดยระบบที่ใชวิเคราะหรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ผูบริโภคที่มีชื่อเสียงและ นักการตลาดนิยมใชเพ่ือแบงสวนตลาด และการวางแผนกลยุทธ
การตลาด มี 2 ระบบ คือ 
 1.  ระบบคานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิต (The Values & Lifestyles หรือ VALS) 
เปนระบบที่นักการตลาดในประเทศสหรัฐอเมริกา นิยมใชเพ่ือแบงสวนตลาด และการวางแผน  
กลยุทธการตลาดมากท่ีสุดในปจจุบันซ่ึงพัฒนาโดยสถาบันวิจัยสแตนฟอรด (Stanford Research 
Institute) การพัฒนา VALS ตั้งอยูบนพื้นฐานของระดับชั้นความตองการของมาสโลว และ
แนวคิดของ Riesman ตอลักษณะทางสังคม สิ่งที่ SRI คนพบน้ันเริ่มจากระบบด้ังเดิม คือ 
VALS หรือ VALS1 และตอมาในป ค.ศ.1989 สถาบันวิจัยสแตนฟอรดไดพัฒนา VALS 2 ขึ้นมา
ใหม เพ่ือใหเหมาะสมกับการนําไปใชทางการตลาดมากขึ้น เปนการเชื่อมโยงความสัมพันธ
ระหวางทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมการดําเนินชีวิตของผูบริโภค โดยการวัดรูปแบบ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ฮาวกินส; และโคเนย (Hawkins; and Coney. 2001) ซึ่ง VALS 
ปจจุบันไดถูกนําไปใชอยางแพรหลายทั้งในเรื่องของการวางตําแหนงของผลิตภัณฑตาม
ภูมิศาสตร เอสอารไอ (SRI Business Intelligence. 2009) หรือการวิเคราะหทัศนคติของ
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ผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคา (อนุชิต ศิริกิจ. 2551) ซึ่งสถาบันวิจัยสแตนฟอรด ไดแบงเกณฑ
ในการพิจารณาออกเปน 2 เกณฑ คือ  
  1.1  เกณฑตามแนวนอน (Horizontal Dimension) แสดงความคิดพ้ืนฐานของ
ผูบริโภค (Self-Orientation) ทั้ง 3 ลักษณะไวดังนี้  
   1)  ผูบริโภคประเภทยึดถือหลักการ (Principle-Oriented Consumers) ไดแก
ผูที่ยึดถือความเชื่อ และหลักเกณฑเปนแนวทางกําหนดการตัดสินใจของตนมากกวาที่จะใช
ความรูสึก เหตุการณ หรือความพอใจเปนเกณฑ ผูบริโภคกลุมน้ีจะทําการซื้อสินคาโดยอิงกับ
ทัศนะของเขาที่มีตอโลกท่ีลอมรอบตัวเขา  
   2)  ผูบริโภคประเภทยึดถือสถานภาพ (Status-Oriented Buyers) ไดแก ผูที่
ยึดถือการกระทํา ความเห็นชอบ และความคิดเห็นของผูอ่ืนที่มีตอตนเปนสําคัญ หรือจะกระทํา
เพ่ือใหผูอ่ืนชอบพอ ผูบริโภคกลุมน้ีจะเปนผูที่ซื้อสินคาโดยอิงกับปฏิกิริยาและความคิดเห็นของ
ผูอ่ืน  
   3)  ผูบริโภคประเภทยึดถือการกระทํา (Action-Oriented Buyers) ไดแก ผูที่
ปรารถนา อยากจะทํากิจกรรมทางสังคมและสิ่งแวดลอม ตองการไดรับประสบการณใหมๆ ที่
หลากหลายรวมทั้ง ตองการเส่ียงภัย ดังน้ันผูบริโภคกลุมน้ีจะเปนผูที่ถูกผลักดันใหทําการซื้อ
สินคาเพราะปรารถนาในความหลากหลายและตองการจัดการกับความเสี่ยงภัย  
  1.2 เกณฑตามแนวตั้ง (Vertical Dimension) จะใชทรัพยากรของผูบริโภค (Consumer 
Resources) เปนเกณฑในการแบง แบงออกเปน 2 ระดับ คือ ระดับทรัพยากรนอยที่สุด (Minimal 
Resource) และระดับทรัพยากรมากที่สุด (Abundant Resource) จากเกณฑทั้งสอง สามารถ
แบง ประเภทของผูบริโภคออกเปน 8 กลุม ในแตละกลุมจะมีลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคที่
แตกตางกัน 
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รูปที่ 7 การจําแนกรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 
         ที่มา : SRI Business Intelligence.  (2009).  GeoVALS. Connecting Motivations 
with Geography.  p. 57-60. 
 
   1)  กลุมผูสมหวังในชีวิต (Actualizers) เปนกลุมที่มีความสําเร็จในชีวิต มี
รายไดสูง ที่สุดและทรัพยากรเปนจํานวนมากที่ทําใหเขาสามารถอยูในกลุม Self-Orientation ได 
เปนกลุมที่ ยึดถือการกระทํา มีความเช่ือม่ันในตัวเองสูง ไดรับการศึกษาสูง สําหรับกลุมน้ี
ภาพพจนเปนเรื่อง สําคัญตอพวกเขา ไมใชเพ่ือแสดงฐานะแตเพ่ือขยายใหเห็นถึงรสนิยม ความ
เปนอิสระและทาที พวกเขามีความสนใจรอบดาน โดยเฉพาะปญหาสังคม พรอมที่จะเปดรับการ
เปลี่ยนแปลง และมีแนวโนมที่ จะซื้อ “สิ่งที่สวยสดสําหรับชีวิต” หรือสิ่งที่สามารถแสดงสไตล 
รสนิยม และลักษณะของตนเอง 
   2) กลุมผูมีชีวิตที่สมบูรณ (Fulfillers) เปนพวก “มืออาชีพ” ที่มีการศึกษาดี 
ยึดถือ หลักการ มีความรับผิดชอบและวุฒิภาวะ มีความรูกวางขวาง กลุมนี้จะเนนกิจกรรมเพ่ือ
การพักผอน หรือความสุขในครอบครัว เปนผูมีขาวสารพรอมมูลและยังเปดรับความคิดเห็นใหมๆ 

ผูมีชีวิตท่ีสมบูรณ 
(Fulfillers) 

ผูสมหวังในชีวิต 
(Actualizers) 

ผูประสบ
ความสําเร็จ 

ผูแสวงหา
ประสบการณใหม 
(E i ) 

ผูอนุรักษนิยม 
(Believers) 

ผูมุงมั่นพยายาม 
(Strivers) 

นักปฏิบัติ 
(Makers) 

ผูดิ้นรน 
(Strugggles) 
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อีกดวย เปนพวกที่มีรายไดสูงแตเปนผูบริโภคที่มีพฤติกรรมตามคานิยม (Value-Oriented 
Consumer)  
   3) กลุมผูอนุรักษนิยม (Believers) ประกอบดวยผูบริโภคที่เปนพวกอนุรักษ
นิยม รายไดพอประมาณ ยึดถือหลักการ กลุมน้ีมีความเชื่อฝงใจในหลักศีลธรรมจรรยา และ
ตอตานการเปลี่ยนแปลง นิยมผลิตภัณฑที่ผลิตในประเทศและเปนตราที่ “ติดตลาด” ชีวิตมุงที่
ครอบครัว วัด ชมรม และประเทศชาติ  
   4) กลุมผูประสบความสําเร็จ (Achievers) เปนกลุมที่มีรายไดมาก ยึดถือ
สถานภาพ ประสบความสําเร็จในอาชีพการงานของตน มีหัวทางอนุรักษนิยมทั้งทางความ
เปนอยูและความคิด ทางการเมือง มุงที่งาน รักความสําเร็จ แสวงหาความพอใจจากงานและครอบครัว    
ถือภาพลักษณตนเองเปนส่ิงสําคัญ มักชอบซ้ือสินคาหรือบริการท่ีมีศักด์ิศรี เพ่ือแสดงใหเห็น
ความสําเร็จของตน ตอเพ่ือนรวมงาน และไดรับคํายกยองจากเพ่ือนฝูง  
   5) กลุมผูมุงม่ันพยายาม (Strivers) ประกอบดวยบุคคลที่มีคานิยมคลายกับ
ของพวกกลุมผูประสบความสําเร็จ (Achievers) แตมีทรัพยากรทางจิตวิทยา สังคมและเศรษฐกิจ
นอยกวา คนกลุมนี้จะมีความทะเยอทะยานอยากที่จะประสบความสําเร็จเหมือนอยางคนที่ตนเอง  
คิดวามีความสําเร็จมากกวาตนมีความสนใจในความคิดเห็น หรือความชอบของผูอ่ืนที่มีตอตน 
สินคาที่มีสไตลมีความสําคัญมากตอคนกลุมน้ี เพราะเขาพยายามเลียนแบบผูบริโภคท่ีอยูในกลุม
ที่มีทรัพยากรมากกวากลุมอ่ืนๆ  
   6) กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม (Experiencers) กลุมน้ีมีทรัพยากรมาก
ยึดถือการกระทํา มีความกระตือรือรน ชอบกีฬา การออกกําลังกาย การเส่ียงภัย และกิจกรรม
ทางสังคม ชอบ แสวงหาความหลากหลาย และความตื่นเตน และเปนผูบริโภคที่ “หิว” และใช
จายเปนอยางมากกับ เสื้อผา อาหารเรงดวนหรืออาหารสําเร็จรูป ดนตรี ภาพยนตร และของ
โปรดของวัยรุนโดยเฉพาะอยางยิ่งพวกน้ีชอบลองสิ่งใหมๆ  
   7) กลุมนักปฏิบัติ (Makers) เปนกลุมที่มีทรัพยากรนอย ยึดถือการกระทํา 
เปนผูที่ชวยตัวเองได มีหัวทางอนุรักษนิยมทางความเปนอยูในครอบครัว และทางการเมือง 
พวกเขานิยมความเพียงพอในตัวเอง มุงแตสิ่งที่ตนคุนเคย ครอบครัว งาน และการพักผอนรางกาย 
นิยมแตสินคาที่ดูงาย หรือแสดงหนาที่ใหเห็นงาย เชน เคร่ืองมืออุปกรณตางๆ เคร่ืองมือตกปลา 
เปนตน  
   8) กลุมผูด้ินรน (Struggles) ประกอบดวยบุคคลท่ีมีรายไดนอยที่สุดและมี
ทรัพยากรนอยที่สุดในกลุม Self-Orientation เน่ืองจากมีทรัพยากรจํากัด และการศึกษาต่ํา จึงมี
ชีวิตอยูอยางจํากัด จําเปนตองด้ินรนตอสภาพเพ่ือความอยูรอด มีทรัพยากรนอยที่สุด ไมมีความ
ผูกพันทางดานสังคม มีอายุมาก สนใจและเปนหวงสุขภาพตนเองและความปลอดภัย มีความ
ระมัดระวังในเรื่องคาใชจาย พวกเขาจึงมักเปนผูบริโภคท่ีซื่อสัตยตอตรายี่หอ 
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 2. การจัดกลุมรูปแบบการดํารงชีวิตโดยการใชการวัด AIOs (Activities, Interests 
and Opinions) เปนรูปแบบการจัดกลุมตามจิตวิทยา หรือตามรูปแบบการดํารงชีวิต ซึ่งเปนที่
นิยม เนื่องจากชี้ใหเห็นถึงลักษณะของผูบริโภคและอธิบายลักษณะทางจิตวิทยาที่ละเอียดและ
แมนยํากวาการแบงสวนตลาดเรื่องประชากรศาสตร เอนเจล แบล็คเวล; และมินารด (Engel 
Blackwell; and Miniard. 1993 : 370-373) โดยเทคนิคนี้จะใชการวัด AIOs (Activities, 
Interests and Opinions) ประกอบดวยกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความ
คิดเห็น (Opinions) ในการวัดรูปแบบการดําเนินชีวิต และใชสถิติประชากรเปนตัวแปรใน
การศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตตัวอยางของ AIOs ดังเชนตารางที่ 5 
 
ตารางที่ 5 ตัวอยางของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็นและสถิติประชากร 

กิจกรรม 
(Activities) 

ความสนใจ 
(Interests) 

ความคิดเห็น 
(Opinions) 

สถิติประชากร 

งาน 
งานอดิเรก 

กิจกรรมทางสังคม 
การพักผอน 
บันเทิง 

สมาชิกสโมสร 
กิจกรรมในชุมชน 
การเลือกซื้อสินคา 

กีฬา 

ครอบครัว 
บาน 
งาน 
ชุมชน 

สันทนาการ 
แฟชั่น 
อาหาร 
ส่ือตางๆ 

การประสบความสําเร็จ 

ตัวเอง 
สังคม 

การเมือง 
ธุรกิจ 

เศรษฐกิจ 
การศึกษา 

สินคาและบริการ 
อนาคต 

วัฒนธรรม 

อายุ 
การศึกษา 
รายได 
อาชีพ 

ขนาดของครอบครัว 
ที่อยูอาศัย 
ภูมิประเทศ 
ขนาดเมือง 
ชวงของชีวิต 

 
         ที่มา : Engel; Blackwell; and Miniard. (1993).  Consumer Behavior.  p. 372. 
 
 จากตารางที่ 5 สามารถอธิบายความหมายของการจัดกลุมรูปแบบการดํารงชีวิต 
AIOs ตามแนวคิดของ เอนเจล แบล็คเวล; และมินารด (Engel Blackwell; and Miniard. 1993 : 
370-373) ได เชน 1) รูปแบบการดํารงชีวิต AIOs ในหมวด กิจกรรมดานงาน ความสนใจดาน
ครอบครัว และความคิดเห็นเกี่ยวกับตัวเอง จะมีความแตกตางกันตามสถิติประชากรดานอายุ
ของแตละบุคคล 2) รูปแบบการดํารงชีวิต AIOs ในหมวด กิจกรรมดานงานอดิเรก ความสนใจ
ดานบาน และและความคิดเห็นทางการเมือง จะมีความแตกตางกันตามสถิติประชากรดาน
การศึกษาของแตละบุคคล เปนตน 
 ในการจัดกลุมรูปแบบการดําเนินชีวิตในรูปแบบของกลุมเพศที่ 3 (เกย) (ก่ิงรัก อิงคะวัต. 
2542) ไดทําการศึกษาวิจัยและสรุปรูปแบบ ของไลฟไตลของคนในกลุมน้ีไว 6 รูปแบบ ดังนี้ 
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 1)  Homey Gay Lifestyle เปนรูปแบบการดําเนินชีวิต ที่ชอบทํากิจกรรมในบาน และ
กิจกรรมทางศาสนา รวมทั้งกิจกรรมเพื่อความรู เชน ชอบปลูกตนไม เขาครัว พักผอนอยูบาน
วันหยุด ชอบทําบุญ และนั่งสมาธิบาง นอกจากนี้ ยังชอบเขาหองสมุด และชมนิทรรศการตางๆ 
 2)  Night Going Gay Lifestyle เปนรูปแบบการดําเนินชีวิต ที่ชอบเท่ียวกลางคืน 
ชอบเตนรํา สูบบุหร่ี ด่ืมเหลา เพราะคิดวาไมใชเรื่องเสียหาย คิดวาการซุบซิบนินทา เปนเรื่อง
สนุกปาก มีความเห็นวา ยาเสพติด ยาอี เปนสิ่งคลายเครียด มองวาสินคาไทยไมมีคุณภาพ 
รวมทั้งมองการแสดงของไทยเปนสิ่งลาสมัย 
 3)  Obviously Gay Lifestyle เปนรูปแบบการดําเนินชีวิต ที่เปดเผยความเปนเกยเต็มตัว 
นิยมแตงตัวแฟนซีเปนผูหญิงบางบางโอกาส มักเปลี่ยนคูนอนบอย ใหความสําคัญกับรูปราง
หนาตาของผูที่จะมาเปนแฟนดวย มีความสนใจในเรื่องสวยๆ งามๆ คิดวาผูชายแตงหนาออนๆ 
ได และคิดวาการแตงตัวแปลกๆ เวอรๆ ดูเทดี ชอบกิจกรรมการพนัน กลุมน้ีพรอมใหความ
รวมมือกับกิจกรรมเกยเปนอยางดี 
 4)  Trendy Gay Lifestyle เปนรูปแบบการดําเนินชีวิต ที่สนใจในความกาวหนาของ
ชีวิต และความกาวหนาทางวิทยาการใหมๆ ใฝหาความรูเพ่ิมเติมอยูเสมอ ใหความสําคัญกับ
การติดตอส่ือสาร เชน ขาดอุปกรณติดตอส่ือสารไมได เปดรับสื่อตางๆ มาก ชอบลองของใหม
กอนเพ่ือน รักอิสระ เปนตัวของตัวเองสูง แตขณะเดียวกัน ก็มีสังคมกลุมเพ่ือนที่เหนียวแนน 
 5)  Conservative Gay Lifestyle เปนรูปแบบการดําเนินชีวิต ที่นิยมใชชีวิตแบบ
ระมัดระวังตัว เชน ตระหนักถึงการเก็บออม ออกกําลังกาย เลนกลาม มีความใสใจในการรักษา
รูปรางใหดี หลีกเลี่ยงอาหารที่มีไขมันหรือนํ้าตาลสูง พิถีพิถันการแตงกาย นอกจากนี้ ยังมี
กิจกรรมดานการทองเท่ียวสูง ชอบเที่ยวตางจังหวัด และตางประเทศ 
 6)  Healthy Gay Lifestyle เปนรูปแบบการใชชีวิตที่คํานึงถึงสุขภาพเปนหลัก มี
กิจกรรมดานกีฬา ออกกําลัง เลนกลาม มีความใสใจดานสุขภาพสูง เชนเลี่ยงอาหารมัน อาหาร
หวาน พิถีพิถันการแตงกาย ชอบทองเที่ยวโดย (ก่ิงรัก อิงคะวัต. 2542) พบวา กลุมเกยใน
กรุงเทพฯ สวนใหญ ดําเนินชีวิตแบบ Conservative และแบบ Trendy มากที่สุด และคนหนึ่งคน
อาจมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่ผสมผสานได 
 จากรูปแบบไลฟไตลที่กลาวมาขางตน ทําใหสามารถสรุปไดวาไลฟไตลนั้นคือรูปแบบ
การดําเนินชีวิตของแตละบุคคลซึ่งสามารถแบงไลฟไตลออกไดหลากหลายรูปแบบตามแนวคิด
ของผูวิจัยโดยพิจารณาจากกลุมเปาหมายที่สนใจศึกษาเปนหลักซ่ึงบุคคลหนึ่งคนอาจมีรูปแบบ
การดําเนินชีวิตผสมผสานมากกวา 1 แบบได แตจะมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เปนหลักเพียง
รูปแบบเดียว นอกจากนี้รูปแบบการดําเนินชีวิตยังสงผลตอลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหมี
การบริโภคสินคาที่แตกตางกัน 
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แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 
 สวนประสมการตลาดแบงออกเปน 4กลุมใหญไดแกผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 
การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือจะเรียกวา “4 P’s” เคร่ืองมือ
ของสวนประกอบทั้ง 4 ชนิดนี้ มีความสําคัญเทากันจะตองทําการพัฒนารวมกันไปเพื่อตอบ 
สนองความตองการของผูบริโภคดังรูปที่ 8 
 

 
 

รูปที่ 8 สวนประสมการตลาด 
 
         ที่มา : Phillp Kotler.  (1997).  Marketing Management : Analysis, Planning, 
Implementation and Control.  p. 48. 
 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการที่ธุรกิจเสนอตอ
ตลาดเปาหมายผลิตภัณฑประกอบดวยความหลากหลายของสินคาคุณภาพการออกแบบ
รูปแบบตราผลิตภัณฑบรรจุภัณฑขนาดการบริการและการรับคืนสินคา 
 ราคา (Price) หมายถึงจํานวนเงินที่ลูกคาตองจายเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑราคา
ประกอบดวยราคาท่ีกําหนดไวสวนลดสวนที่ยอมใหลูกคาระยะเวลาการชําระเงินและสินเชื่อ
ราคาจะแตกตางจากสวนประสมการตลาดตัวอ่ืนตรงที่ราคากอใหเกิดรายไดขณะท่ีสวนประสม
การตลาดตัวอ่ืนจะกอใหเกิดตนทุน 
 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึงกิจกรรมของธุรกิจที่ทําใหผลิตภัณฑไปสูกลุม
ผูบริโภคเปาหมายการจัดจําหนายประกอบดวยชองทางการจัดจําหนายความครอบคลุมในการ
จัดจําหนายทําเลที่ตั้งสินคาคงคลังและการขนสงธุรกิจตองตัดสินใจวาจะจัดการใหผลิตภัณฑของ
ตนไปถึงมือลูกคาในตลาดเปาหมายไดอยางไรโดยวิธีการสองทางคือจําหนายโดยตรงและจําหนาย
ผานพอคาคนกลางดังนี้ 
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 - การจําหนายทางตรงเปนชองทางการจัดจําหนายที่สั้นและไมมีคนกลางเขามา
เก่ียวของในการจัดจําหนาย เหตุผลที่ผูประกอบการเลือกใชการจําหนายโดยตรง ไดแก 1) 
สินคาที่ขายในตลาดอุตสาหกรรมมีผูซื้อนอยราย มีการซื้อคร้ังละจํานวนมาก 2) สินคาในตลาด
อุตสาหกรรมตองมีการบริการพิเศษ เชน การติดตั้ง ซอมแซม 3) ผูจัดจําหนายตองมีพนักงานที่
มีชํานาญเฉพาะทาง และ 4) ผูซื้อในตลาดอุตสาหกรรมตองการลดตนทุนของตนเอง ซึ่งสินคาที่
ไมเหมาะในการจัดจําหนายทางตรง ไดแก สินคาที่เนาเปอยงาย เสียหายงาย ตองรีบจําหนาย 
หรือสงตอใหกับลูกคาอยางรวดเร็ว เชนอาหารสด หรือสิ่งที่มีมูลคาราคาสูง เชน ทองรูปพรรณ 
หรือเคร่ืองเพชรโดยรูปแบบในการจําหนายโดยตรงประกอบดวยการขายตรง การขายผานราน
ของบริษัทเอง การใชพนักงานขาย การตั้งสาขา ซึ่งการจัดจําหนายสินคาแฮนดเมดผานชองทาง 
Online ถือเปนการจัดจําหนายทางตรงผานชองทางรานของบริษัทตนเอง เพ่ือรองรับการตลาด
ที่มีผูซื้อนอยราย และการลดตนทุนของตนเอง 
 - การจําหนายผานพอคาคนกลาง หรือการจําหนายโดยออม เปนชองทางการจัด
จําหนายที่มีสถาบันคนกลางเขามาเก่ียวของในระบบ โดยทําหนาที่เปนตัวเชื่อมระหวางผูผลิต
กับผูบริโภค เพ่ือใหการจําหนายสินคาเหมาะสมตอความตองการในการกระจายสินคา โดย
ประเภทของคนกลางสามารถแบงออกเปน 3 ประเภท คือ 1) ตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) 
หรือผูที่ทําหนาที่ขายสินคาผลิตภัณฑใหแกผูผลิต โดยไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคา ประกอบดวย 
ตัวแทนจําหนาย ตัวแทนผูประกอบการ นายหนา หรือคนกลางที่ทําหนาที่รับฝากขาย รวมถึง
ผูจัดการประมูลสินคา 2) ผูคาสง (Wholesaler) หรือผูที่นําสินคาไปสงตอหรือจําหนายใหกับผูคา
ปลีกที่ไมใชผูบริโภคคนสุดทาย และ 3) ผูคาปลีก (Retailer)หรือผูที่นําสินคาไปจําหนายใหแก
ผูบริโภคคนสุดทาย โดยผูบริโภคซ้ือไปเพ่ือบริโภคเอง หรือใชในครัวเรือน 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอดีของผลิตภัณฑ
และชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซื้อผลิตภัณฑการสงเสริมการตลาดประกอบดวยการสงเสริม
การขายการโฆษณาหนวยงานขายการประชาสัมพันธและการตลาดทางตรง 
 กรอบแนวคิดเกี่ยวกับ 4P’s ในปจจุบันกําหนดไววานักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจ
เก่ียวกับผลิตภัณฑและลักษณะเฉพาะตัวของผลิตภัณฑการกําหนดราคาการตัดสินใจวาจะจัด
จําหนายผลิตภัณฑอยางไรและเลือกวิธีการสงเสริมการขายกรอบแนวคิด 4P’s เปนการใช
มุมมองเกี่ยวกับการตลาดของผูขายไมใชมุมมองของผูซื้อดังน้ันในมุมมองของผูซื้อแนวคิด 4P’s 
จะถูกอธิบายไดดวยแนวคิด 4C’s ดังตอไปน้ี 
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รูปที่ 9 กรอบแนวความคิด 4P’s ตามแนวคิด 4C’s ในมุมมองของผูบริโภค 
 
         ที่มา : Phillp Kotler.  (1997).  Marketing Management : Analysis, Planning, 
Implementation and Control.  p. 98. 
 
 มหาวิทยาลัยฟารอีสเทอรน (2011) ไดระบุความหมายและที่มา ของ 4C’s ไวดังนี้ 
 Product >Customer Needs and Wants การสรางผลิตภัณฑตางๆ ขึ้นมา ก็เพ่ือ
ตอบสนองตอความตองการของลูกคาดังน้ัน ในทางปฏิบัติ การคิดสรางสรรผลิตภัณฑตางๆ ขึ้น 
มาโจทยจึงอยูที่วาลูกคาตองการอะไร และอยางไร 
 Price > Cost of Customer การตั้งราคานั้น แมวาผูผลิตหรือผูขายมักจะเปนผูกําหนด
ราคาแตหากเราพิจารณาใหครบท้ังกระบวนการแลว จะพบวาในที่สุดแลวราคาจะถูกหรือแพง 
ลูกคาจะเปนผูพิจารณาวาตนทุนที่แทจริงควรอยูที่เทาไหร แลวจึงสะทอนออกมาใหเห็นวาราคา
นั้นสมเหตุสมผลแคไหน ถูกหรือแพงซึ่งก็จะแตกตางกันตามขอมูลประกอบการพิจารณาของ
ลูกคาแตละคน 
 Place> Convenience สิ่งที่จะเปนตัวบอกวาสถานที่ หรือชองทางการจัดจําหนายดี
หรือไมนั้นจะถูกวัดโดยความรูสึกของลูกคาวาไดรับความสะดวกสบายแคไหน พอใจหรือไมและ
ที่สําคัญมีความเหมาะสมกับ รูปแบบการใชชีวิต (Lifestyle) ของกลุมเปาหมายแตละกลุมหรือไม 
โดยเฉพาะอยางยิ่งกับกลุมลูกคาเปาหมายที่จําเปนจะตองใหความสําคัญเปนพิเศษ 
 
 

ผลิตภัณฑ (Product) 

ราคา (Price) 

การจัดจําหนาย (Place) 

การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ความจําเปนและความตองการของลูกคา 
(Customer Needs and Wants) 

ตนทุนของลูกคา 
(Cost to Customer) 

ความสะดวกสบาย 
(Convenience) 

การติดตอส่ือสาร 
(Communication) 

4 P’s 4 C’s 
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 Promotion > Communication ในการจัดโปรโมชั่นหรือแคมเปญใดๆ ก็ตามการสื่อสาร 
ไปยังลูกคาถือเปนส่ิงที่มีความสําคัญอยางมาก เน่ืองจากหากไมสามารถสื่อสารไปยังกลุมลูกคา
เปาหมายไดแลวในมุมของลูกคาก็ไมไดตางอะไรกับการที่ไมจัดโปรโมชั่นหรือ แคมเปญใดๆ เลย 
 สรุปไดวา 4C’s คือมุมมองความตองการของผูบริโภค ซึ่งแตกตางจาก 4P’s ที่เปน
มุมมองของธุรกิจมองวาตนเองเปนผูขายผลิตภัณฑโดย 4C’s จะคํานึงถึงความตองการและการ
รับรูในดานตางๆ ของผูบริโภคเปนหลักมากกวาการคาดการณทางการตลาดของผูผลิต หาก
ผูผลิตสามารถรับรูความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตองก็ยอมที่จะสรางรูปแบบการตลาดที่
เหมาะสมตอความตองการไดงาย ดังน้ันธุรกิจจึงควรใหความสําคัญกับ 4C’s เพ่ือเปนพ้ืนฐานใน
การสราง 4P’s 
 
แนวคิดเกี่ยวกับการติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Communication, IMC) เปนกลยุทธ
วิธีการส่ือสารแนวใหมที่หลายภาคธุรกิจนิยมนํามาใชกันอยางกวางขวางเพ่ือใหเขาถึงผูบริโภค
เปาหมายใหไดมากท่ีสุด โดยจุดมุงหมายสูงสุด คือ เพ่ือสรางภาพพจนโดยรวมของสินคา บริการ 
และองคกร ซึ่งสามารถสรางภาพพจนเชิงบวกใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภคไดก็จะเปนเคร่ืองมือ
สําคัญที่ชวยสนับสนุนงานดานการตลาดการขายและเปนที่มาของยอดขายซึ่งสงผลถึงการ
เติบโตของธุรกิจ ตอเน่ืองไปถึงความสําเร็จในการพัฒนาเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศดวย (เสรี 
วงษมณฑา. 2547) 
 
 ความหมายของการติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2546) ไดกลาววา การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบ
ผสมผสาน (Integrated Marketing Communication, IMC) หมายถึง การที่บริษัทหน่ึงสามารถ
ผสมผสานการใชเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด ไดแก การโฆษณา การขายตรง การสงเสริม
การขาย การใหขาวประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรงเขาดวยกันเพ่ือสงขาวสารเกี่ยวกับ
องคกรและผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน โดยมีความเปนอันหน่ึงอันเดียวกันและจับใจลูกคา 
 เสรี วงษมณฑา (2540 : 28-29) ใหความหมายของการสื่อสารการตลาด (Integrated 
Marketing Communication) วากระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ตอง
ใชการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเน่ือง เปาหมาย IMC คือ การที่มุงสรางพฤติกรรม  
ของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื่อสารตรา
สินคา (Brand Contacts) เพ่ือใหผูบริโภคเปาหมายไดรูจักสินคาที่จะนําไปสูความรู ความ 
คุนเคยและความเชื่อม่ันในสินคายี่หอใดยี่หอหน่ึง ซึ่ง IMC เปนวิธีการพื้นฐานในการสํารวจกระบวนการ
ติดตอส่ือสารระหวางผูสงสารกับผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย 
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 เคร่ืองมือของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการจะใชทุกรูปแบบของการติดตอส่ือสารที่เหมาะสม
กับผูบริโภคกลุมน้ันหรือเปนสิ่งที่ผูบริโภคเปดรับ (เสรี วงษมณฑา. 2547) 
 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การใชสื่อประเภทตางๆ ที่สามารถสงนําขาวสาร
ไปสูผูรับสารไดอยางทั่วถึงภายในระยะเวลาอันรวดเร็วผานสื่อมวลชน อันไดแก โทรทัศน 
หนังสือพิมพ วิทยุ นิตยสารและสื่อเฉพาะกิจ ไดแก ปายโฆษณากลางแจง โบรชัวร แผนพับ 
โปสเตอร เปนตน 
 การประชาสัมพันธ (Public Relations) การติดตอส่ือสารขององคกรกับกลุมตางๆ 
ที่มีผลกระทบตอความสําเร็จขององคกร ไมวาจะเปนผูขายปจจัยการผลิต ผูถือหุนหรือลูกคา 
โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสรางทัศนคติความเชื่อ และภาพลักษณที่ดีตอองคกรหรือผลิตภัณฑ 
ตลอดจนเปนการใหความรูในเรื่องใดเร่ืองหนึ่ง หรือแกไขขอผิดพลาดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง 
 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนเคร่ืองมือระยะสั้น เพ่ือกระตุนใหเกิดการ
ซื้อหรือขายผลิตภัณฑ หรือเปนสิ่งที่จูงใจที่มีคุณคาพิเศษท่ีกระตุนหนวยงานขายผูจัดจําหนาย 
หรือผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด บเลช; และเบลช 
(Belch; and Belch. 2001 : 11) หรือเปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซ่ึงที่ใชสนับสนุนการ
โฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย เอ็ทเซล วอคเกอร; และสตานตอน (Etzel Walker; 
and Stanton. 2001 : 11) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ ทําใหเกิดการทดลองใช หรือการซ้ือ
โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนๆ ในชองทางการจัดจําหนาย  
 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง รูปแบบการติดตอส่ือสาร
จากผูสงสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสง
ขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที การขายโดยพนักงานขายถือ
เปนสื่อที่สําคัญมาก (เสรี วงษมณฑา. 2547) การใชเครือขายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส 
(Internet) เปนระบบเครือขายคอมพิวเตอรเครือขายหนึ่ง ซึ่งติดตอเชื่องโยงกันเปนเครือขาย
ใหญ และสามารถสงขอมูลขาวสารถึงกัน ไดอยางกวางขวาง 
 การตลาดแบบไวรัส (Viral Marketing) หรือปากตอปาก การตลาดแบบไวรัส คือ
เทคนิคทางการตลาดอยางหน่ึง ที่ใช Social Network ที่มีอยูกอนแลว มาเสริมสราง ใหเกิดการ
พบเห็นตราสินคา (Brand Awareness) หรือทําเพ่ือวัตถุประสงคอ่ืนๆ ทางการตลาดโดยลักษณะ
การกระจายขาวสาร ในแบบ Viral Marketing จะเปนลักษณะเหมือนการบอกแบบปากตอปาก 
เพียงแตวาในยุคน้ีสื่ออินเทอรเน็ตเอ้ือใหการตลาดแบบไวรัส กระจายตัวไดเร็วกวาในอดีตมาก 
โดย Viral Marketing นั้นมีพลัง มีน้ําหนักในการสรางนาความเชื่อถือมากกวาโฆษณาแบบอ่ืนๆ 
เพราะวามีการยืนยันโดยเพ่ือนๆ ของผูรับเองเพราะมักจะเปนการสงตอ หรือบอกตอ โดยใช    
อีเมลล การไป Post ไวใน Blog หรือ Social Network ของตนเอง พอเพ่ือนที่อยูในเครือขายมา
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เห็นก็คอนขางจะยินยอมที่จะดูอาน หรือฟงขอความหรือขาวสารนั้นน่ันเอง Viral Marketing ไม
จําเปนที่จะตองใชชองทางทางอินเทอรเน็ตเทาน้ันยังสามารถเผยแพรกระจายไปตามสื่อ 
Traditional Media เชน ทีวี วิทยุ หนังสือพิมพ ไดเชนกัน 
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดตอส่ือสารของบริษัทไปยัง
ลูกคากลุมเปาหมายโดยตรงเพื่อใหไดรับการตอบสนองหรือการซ้ือสินคา การตลาดทางตรง
ไมไดมีเพียงแตการสงจดหมายทางตรง หรือสงแคตตาล็อกสั่งสินคาทางไปรษณีย แตเก่ียวของ
กับกิจกรรมที่หลากหลาย อาทิ การจัดการฐานขอมูล การขายตรง การตลาดทางโทรศัพท การ
โฆษณาที่ตอบสนองโดยตรงผานจดหมายทางตรง อินเตอรเน็ต และสื่อส่ิงพิมพ หรือส่ือโทรทัศน
อ่ืนๆ บางบริษัทไมไดใชชองทางการตลาดอ่ืนๆ นอกจากใชชองทางการขายอิสระในการขาย
สินคาโดยตรงไปยังลูกคา ฟลิป คอตเลอร (Phillp Kotler. 2003 : 631) 
 การตลาดโดยการจัดการจัดกิจกรรม (Event Marketing) เชน การประกวดการแขงขัน  
การฉลองและการเปดตัวสินคาใหม ซึ่งเปนวิธีที่นิยมมากในปจจุบันเพราะเปนการสื่อสาร
การตลาดที่สามารถจูงใจใหผูบริโภคเขามามีสวนรวมได และสามารถวัดผลไดดวยจํานวนของผู
ที่เขามามีสวนรวมในกิจกรรมและสนใจติดตามกิจกรรมที่เกิดขึ้น (เสรี วงษมณฑา. 2547) 
 การใชผลิตภัณฑเปนส่ือ (Merchandising) เปนการจัดทําวัสดุสิ่งของขึ้นมา ซึ่งวัสดุ
สิ่งของเหลาน้ันมีขาวสารเกี่ยวกับสินคาอยูดวย อาจจะเปนโลโก ตราสินคา คําขวัญ ผลิตภัณฑ 
เหลาน้ีจะเปนเสมือนสื่อเคลื่อนที่ (Transit Media) ซึ่งกอใหเกิดการส่ือสารตราสินคา (Brand 
Contact) ไดเปนอยางดี (เสรี วงษมณฑา. 2547) 
 
 ทัศนะการวางแผน การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
 ถือเกณฑแนวความคิดสําคัญ 5 ประการ คือ (เสรี วงษมณฑา. 2540 : 28-29) 
 1. การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการจะใชการติดตอส่ือสารหลายรูปแบบ
กับลูกคาซ่ึงอยูภายใตแผนเดียวกันและจุดมุงหมายเดียวกัน การติดตอส่ือสารทาง การตลาด
แบบบูรณาการตระหนักวาบุคคลสะสมขอมูลตลอดเวลาและขอมูลที่สะสมจะมีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือ ดังนั้นจึงควรมีการปอนขอมูลใหกับลูกคาดวยวิธีการตางๆ เชน การโฆษณาการขายโดย
ใชพนักงานขาย การสงเสริมการขายการประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การตลาดแบบปาก
ตอปาก และเครื่องมือการติดตอส่ือสารอ่ืนๆ 
 2. การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะเร่ิมตนที่ลูกคาไมใชผลิตภัณฑ
จุดเร่ิมตนในการติดตอสื่อสารของผลิตภัณฑคือการคนหาวิธีการที่จะติดตอสื่อสารถึงประโยชน
เก่ียวกับลูกคากลุมเปาหมายโดยเริ่มตนที่ความรูสึกนึกคิดของลูกคา คนหาสิ่งที่มีคุณคาใน
สายตาลูกคาแลวยอนกลับไปศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ จากน้ันจึงระบุโครงสรางของ
ขาวสารซึ่งผูตดิตอกับผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย 
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 3. การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ พยายามคนหาการติดตอส่ือสารทั้ง
ที่ใชคนและที่ใชสื่อ จากจุดเร่ิมตนที่วาลูกคาทุกคนที่มีความเปนเอกลักษณ ดังน้ันจึงตอง
ตอบสนองโดยการ 
  3.1  ผูใชที่ภักดีตอตราสินคา (Loyal and User) 
  3.2  ผูใชสินคาของคูแขงขัน (Competitive User) 
  3.3  ผูใชที่เปลี่ยนตราสินคา (Swing User) 
 สวนสําคัญของการติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการอีกประการหนึ่ง คือ การพิจารณา
วาลูกคามีความคิดเก่ียวกับตราสินคาในผลิตภัณฑ ชนิดใดชนิดหนึ่งเปนเครือขายตราสินคา (Brand 
Network) และคนหาวิธีการที่จะติดตอส่ือสารเก่ียวกับตราเหลาน้ีซึ่งเปนการติดตอส่ือสารกับตรา
สินคา (Brand Contacts) ดวยขอมูลน้ีจะเร่ิมตนโดยการกําหนดวัตถุประสงคสําหรับแตละชนิด
ของผูใช แลวจึงใชเคร่ืองมือการติดตอส่ือสารที่เหมาะสมที่สุด 
 4.  การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการจะสรางการติดตอส่ือสารแบบสอง
ทางกับลูกคาการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการจะมุงสรางใหเกิดการตอบสนองดาน
พฤติกรรมลูกคา รับฟงความคิดเห็นและความตองการลูกคา 
 5.  การสื่อสารการตลาด และเครื่องมือการตลาด (4P’s) ใหสอดคลองกันภายใตแผน
เดียวกัน และบรรลุจุดมุงหมายเดียวกันโดยใชเคร่ืองมือรวมกัน 
 
หลักการดิจิตอลมารเก็ตติ้ง 
 สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล (2555) ไดใหความหมายของดิจิตอลมารเก็ตติ้ง (Digital 
Marketing) คือการทําการตลาดและจัดจําหนายสินคาหรือบริการผานเครือขายอินเตอรเน็ต  
หรือเครือขายโทรคมนาคม ทั้งน้ีสินคาหรือบริการท่ีจัดจําหนายผานชองทางน้ี สามารถจัดสงได
โดยตรงผานเครือขายดิจิตอลโดยใชการดาวนโหลด (Download) หรืออาจใชการจัดสงโดยใช
ระบบการจัดสง (Fulfillment) แบบด้ังเดิม เชน ไปรษณีย หรือ FedEX นอกจากน้ีดิจิตอลมารเก็ตติ้ง
สามารถ หมายถึง การส่ือสารเพื่อสรางความนิยมหรือความรับรูของผูบริโภคผานสื่อ ดิจิตอล (Digital) 
ประกอบดวย โทรทัศน วิทยุ อินเตอรเน็ต โทรศัพทเคลื่อนที่โดยมีรูปแบบการใหบริการตอลูกคา
ผานทางชองทางดิจิตอลที่กําหนดหรือเรียกวาแบบออนไลน (Online) 
 ดิจิตอลมารเก็ตติ้ง สามารถใหบริการการเขาถึงสินคาและนวัตกรรมที่หลากหลาย
มากกวาส่ือทั่วไป เชน การใหบริการเกมออนไลน การบริการคลังเก็บรักษาขอมูลอิเล็กทรอนิกส 
(Online Data Storage) ซึ่งสามารถเรียกใชไดผานเครือขายอินเตอรเน็ตที่มีชื่อเรียกวา Cloud 
Computing หรือ SaaS (Software as a Service) รวมถึงการใหบริการหนังสือและสื่อส่ิงพิมพ
อิเล็กทรอนิกส (E-Books) 
 
 



 

 

39 

 รูปแบบการตลาดผานดิจิตอลมารเก็ตติ้ง 
 เม่ือพิจารณาจําแนกรูปแบบของวิธีการใชสื่อดิจิตอลในการทําการตลาดสามารถแบบ
รูปแบบการตลาดออกไดเปน 2 วิธี ดังนี้ (สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล. 2555) 
 1. Digital Marketing แบบ Pull คือ การดําเนินการในแบบที่ผูบริโภคหรือลูกคาตอง
เปนผูแสวงหาขอมูลเก่ียวของกับสินคา หรือบริการดวยตัวเอง โดยใชการคาหาบน Web หรือ
เรียกวา Web Search มีขอดีเน่ืองจากนักการตลาดไมตองกังวลกับรายละเอียด หรือปริมาณ
ของขอมูล เพราะลูกคาจะเปนผูตัดสินใจเองในสิ่งที่ตัวเองตองการ ไมมีคาใชจายในการจัดสง
ขอมูลใหลูกคา เปนเพียงการจัดแสดงขอมูลที่เห็นวาสําคัญเทาน้ัน และยังไมมีขอจํากัดทางดาน
กฎหมายเปนอุปสรรคโดยวิธีการแบบ Pull Marketing มีขอเสียหลักคือ ลูกคาจะตองเปนผูที่มี
ความสนใจสินคาและผลิตภัณฑเปนพ้ืนฐานอยูแตเดิม และพยายามแสวงหาขอมูลดวยตนเอง 
โดยท่ีผูจําหนายไมสามารถรูไดวา ลูกคาที่สนใจมาหาขอมูลคือใคร และขอมูลที่ผูจําหนายเสนอ
ใหแกลูกคาเปนขอมูลมาตรฐานเพียงพอกับความตองการของลูกคาที่แตกตางกันแตละบุคคล
หรือไม 
 2. Digital Marketing แบบ Push คือ การดําเนินการที่นักการตลาดผูตองการสื่อกับ
กลุมเปาหมาย และตัวลูกคาเองมีสวนรวมในการสื่อสาร อาทิ วิธีการสื่อสารโดยใช SMS, MMS, 
E-mails, Rss Feeds สงไปใหลูกคา (Pushed Content) ผานเครือขายการส่ือสาร หรือเครือขาย
อินเตอรเน็ต วิธีนี้มีขอดีคือ ขอความ (Message) ที่สงออกไปนั้น สามารถออกแบบใหเหมาะสม
กับความตองการและพฤติกรรมของลูกคาได เรียกวา การ Personalization และสามารถรูไดวา
ขอความนั้นถูกสงไปใหลูกคาคนใด/กลุมใด รวมทั้งสามารถรูไดถึงคุณลักษณะตางๆ เชน ชื่อ นามสกุล 
อายุ เพศ และขอมูลดาน Demographics ของลูกคา โดยอาศัยขอมูลที่สะสมไวใน Customer 
Marketing Database ขององคกร 
 รูปแบบวิธีการส่ือสารแบบดิจิตอลน้ันมีตนทุนที่ต่ํากวาการส่ือสารแบบดั้งเดิมโดยการ
โฆษณาผานสื่อ โทรทัศน หรือวิทยุ แตก็มีจุดออนอยูหลายประการเชน การสงขอมูลใหลูกคา
กลุมเปาหมายโดยลูกคาไมเต็มใจที่จะรับ ยอมกอความรําคาญและความเกลียดชังตอองคกร 
นอกจากนี้ขอความที่ถูกสงไปสามารถถูกบล็อก (Block) ไดอยางไมยากถาลูกคาตองการ 
 
 ผลกระทบของระบบดิจิตอลที่มีตอกลยุทธทางการตลาด 
 จากการท่ีเครือขายดิจิตอลไดรับความนิยมสูงขึ้น ซึ่งในปจจุบันมีผูใชงานอินเตอรเน็ต
ในเขตเมือง (Urban Area) ประมาณรอยละ 77 และมีการใชงานในเขตชนบท (Rural Area) 
รอยละ 64 (สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล. 2555) ทําใหความสําคัญของสื่อด้ังเดิม เชน โทรทัศน
และวิทยุลดลง การใหความสําคัญตอสื่อดิจิตอลจึงเปนโอกาสสําคัญสําหรับธุรกิจที่นักการตลาด
ใหความสําคัญและไมสามารถมองขามได ซึ่งจากผลของการเขาถึงเครือขายดิจิตอล ทั้ง
อินเตอรเน็ต และเครือขายโทรคมนาคมที่กวางขวางหลายพ้ืนที่ ยอมกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลง
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อยางมากเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค อันมีผลตอการตัดสินใจดานกลยุทธการตลาดของ
สินคาและบริการ ดังนี้  
 1. ผูบริโภคมีการส่ือการเชื่อมโยงกันอยางตอเน่ือง - สงผลใหผูบริโภคในปจจุบันมี
พฤติกรรมการใชการส่ือสารตลอดเวลาจนแทบขาดเสียมิได 
 2. เทคโนโลยีสื่อสารทําใหลูกคาทุกคนมีความรูมากขึ้น - สงผลใหผูบริโภคสามารถ
เขาถึงขอมูลเกี่ยวกับสินคา และบริการไดอยางเทาเทียมกันและกวางขวาง ทําใหมีอํานาจในการ
ตอรองสูงขึ้น เน่ืองจากการที่มีตัวเลือกใหเลือกซ้ือสินคามากยิ่งขึ้น 
 3. นักการตลาดมีความสามารถนอยลงในการควบคุมขอมูลขาวสารท่ีไปถึงลูกคา - 
เพราะปจจุบันผูที่มีอํานาจในการคัดเลือกการรับขาวสารคือตัวลูกคา สามารถเลือกที่จะรับหรือไม
รับขอมูลขาวสารและยังสามารถควบคุมปริมาณและประเภทของขอมูลที่ตองการได 
 4. เกิดกลุมลูกคาเปาหมายเฉพาะทางที่เรียกวา Niche - เน่ืองจากเครือขายอินเตอรเน็ต
ทําใหลูกคาที่มีความตองการหรือความชอบที่เหมือนกัน สามารถสื่อสารและรวมตัวเปนกลุมกอน
ไดโดยงาย กอใหเกิดกลุมเฉพาะทางที่เรียกวา Niche ขึ้น มีผลทําใหการทําตลาดแบบด้ังเดิม Mass 
Marketing เปนสิ่งที่ยากและมีความสําเร็จนอยลง 
 5. ลูกคาที่เสียงดังขึ้นถาเกิดความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจในสินคา หรือบริการที่ซื้อ - 
เน่ืองจากลูกคาสามารถเผยแพรประสบการณ หรือความคิดเห็นของตัวเองไดอยางเปนอิสระและ
งายดายผานเครือขายการสื่อสารแบบดิจิตอล ความคิดเห็น หรือขอมูลตอสินคา ที่เกิดจากประสบการณ
การใชงานจริงที่นํามาเผยแพร จึงเปนสิ่งที่มีอิทธิพลอยางมากตอการประเมิน และการตัดสินใจ
ซื้อสินคาของลูกคา 
 6. ลูกคามีสวนรวมมากขึ้นในการออกแบบสินคา หรือบริการ - ปจจุบันผูผลิตไมสามารถ
ออกแบบสินคา หรือบริการโดยใชวิจารณญาณ หรือความคิดเห็นสวนตัวเพียงอยางเดียวเหมือน
แตกอน แตตองรับฟงและนําความคิดเห็นความตองการของลูกคาที่มีความรูและความเขาใจใน
ความตองการของตนเองที่เรียกวา Prosumers และนําขอมูลจากลูกคามาใชเปนรากฐานในการ
ออกแบบสินคาหรือบริการใหตรงกับความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 
 7. ลูกคาในปจจุบันรอไมเปนอีกตอไป - เน่ืองจากเทคโนโลยีที่รวดเร็วและทันสมัยทํา
ใหความตองการสินคาของลูกคาเปลี่ยนไป โดยตองการสินคาทันที ไมจํากัดถึงสถานที่และเวลา 
กระบวนการจัดสงสินคาและธุรกรรมจึงตองมีความรวดเร็วที่สูงขึ้น เพ่ือตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหไดอยางทันทวงที 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
  1. เพศ : เพศชาย เพศหญิง และเพศที่สาม
  2. ระดับการศึกษา
  3. อาชีพในปจจุบัน
  4. ระดับรายไดตอเดือน

ขอมูลปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อหรือ
สั่งทําสินคาทํามือ

- ดานผลิตภัณฑ
- ดานราคา
- ดานชองทางการจัดจําหนาย
- ดานการสงเสริมการขาย

ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคาทํามือ

ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคาทํามือ

 
 

รูปที่ 10 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 



บทที่  3 
วิธีการดําเนินการศึกษา 

 
 การวิจัยเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมไลฟสไตลเพศชาย เพศหญิง และเพศที่สาม ในการ
เลือกซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลนเปนการวิจัยเชิงแบบผสม (Pluralistic Research) 
ประกอบดวยการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Method) โดยมีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาความแตกตางทางพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทาง
ชองทางออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 2) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นในการเลือก
ซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 3) เพ่ือศึกษาไลฟสไตล 
ที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 4) เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาด   
ที่เหมาะสมตอการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม
และ 5) เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดเพ่ือเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขันสําหรับสินคาทํา
มือผูวิจัยไดจัดลําดับขั้นตอนในการดําเนินการวิจัย เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคของงานวิจัยไวดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2. เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การวิเคราะหขอมูล 
 5. สถิติที่ใชในการศึกษา 
 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 การศึกษาคร้ังน้ีมุงศึกษาคนหากลยุทธการตลาดสําหรับเสริมสรางศักยภาพทางการ
แขงขันสําหรับสินคาทํามือผลิตภัณฑสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ขอบเขตประชากร 
(Population) ที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีจึงมุงเนนผูที่ซื้อสินคาผลิตภัณฑทํามือและเคยใชบริการซ้ือ
สินคาผานทางชองทางออนไลน เพ่ือใหไดรับขอมูลที่มีความทันสมัยมากท่ีสุดผูวิจัยจึงกําหนด
ระยะเวลาสําหรับผูที่มีความเกี่ยวของโดยตรงกับการซ้ือผลิตภัณฑทํามือ ในชวงระยะเวลาตั้งแต
เดือน มิถุนายน-สิงหาคม 2558 
 
 กลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยาง (Sample) ที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี แบงออกเปนสองกลุมตามขั้นตอนการ
วิจัย ดังนี้ 
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 กลุมที่ 1 กลุมตัวอยางในการวิจัยเชิงปริมาณ เน่ืองจากประชากรที่ใชในการวิจัยคือผู
ที่ซื้อสินคาผานทางชองทางออนไลนซึ่งมีจํานวนมากและไมสามารถประมาณคาได ผูวิจัยไดทํา
การกําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามวิธีการทาโรหยามาเนที่ความเช่ือม่ันในระดับ 95% โดย
เลือกใชขนาดกลุมตัวอยางที่มากที่สุดตามตารางการสุมกลุมตัวอยางของยามาเน คือ 400 คน 
(Yamane. 1967) ดังตารางที่ 6 โดยคัดเลือกกลุมตัวอยางสําหรับการศึกษาเชิงปริมาณดวยวิธี 
การสุมตามสะดวก (Convenient Sampling) ผานทางระบบแบบสอบถามออนไลน 
 
ตารางที่ 6 ขนาดกลุมตัวอยางตามวิธีการทาโรหยามาเน 

ขนาด 
กลุมตวัอยาง 

ความคลาดเคลื่อน (%) 
3 5 7 10 

500 - 222 145 83 
1,000 - 286 169 91 
5,000 909 370 196 98 
10,000 1,000 385 200 99 
50,000 1,087 397 204 100 

> 100,000 1,111 400 204 100 
 
         ที่มา : Yamane.  (1967).  Statistic, An Introductory Analysis.  p. 75. 
 
 ภายหลังพบวากลุมผูใหขอมูลที่เปนกลุมของเพศท่ีสามมีจํานวนนอย ผูวิจัยจึงเลือก
เก็บขอมูลเพิ่มเติมเฉพาะกลุมตัวอยางของเพศที่สามเพ่ิมขึ้นจํานวน 20 คน ทําใหจํานวนรวม
ของกลุมตัวอยางเชิงปริมาณมีทั้งสิ้น 420 คน 
 กลุมที่ 2 กลุมตัวอยางในการวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยเรียนเชิญกลุมตัวอยางจากผูซื้อ
สินคาทํามือ ตามแหลงทองเท่ียวในกรุงเทพ เชน สยาม เซ็นทรัลเวิล ประตูน้ํา มาบุญครอง ตลาด
นัดจตุจักร ฯลฯจํานวน 68 คน โดยกําหนดวากลุมตัวอยางตองมีการซ้ือสินคาผลิตภัณฑทํามือ 
และเคยใชบริการซื้อสินคาผานทางชองทางออนไลนในชวงระยะเวลาตั้งแตเดือน มิถุนายน- 
สิงหาคม 2558 เพ่ือเขารับการสัมภาษณแบบกลุม หรือการสนทนากลุม (Focus Group) โดย
แบงออกเปนกลุม กลุมละ 8-9 คน ซึ่งผูวิจัยรับหนาที่เปนผูคอยจุดประเด็นในการสนทนา เพ่ือ
ชักจูงใหกลุมเกิดแนวคิดและแสดงความคิดเห็นตอประเด็นผลิตภัณฑสินคาทํามืออยางละเอียด 
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เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีมี 2 ประเภท คือ แบบสัมภาษณ (Interview) เปนเครื่องมือ
ในการจัดการสัมภาษณแบบกลุม และแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวัดผลความสัมพันธ
ระหวางพฤติกรรมไลฟสไตล เพศ และการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลนสําหรับการ
เก็บรวบรวมขอมูลของผูซื้อผลิตภัณฑทํามือ  
 
 การสรางเคร่ืองมือ 
 1. มีขั้นตอนการสรางแบบสัมภาษณ ดังนี้ 
  1.1 ศึกษาคนควาจากหนังสือ ทฤษฎี บทความ และงานวิจัยที่เก่ียวของกับพฤติกรรม
การซ้ือสินคาออนไลน พฤติกรรมแนวคิดของเพศท่ีสาม และไลฟสไตล 
  1.2 ศึกษาคําถาม วัตถุประสงคและกรอบแนวคิดในการวิจัย 
  1.3 สรางแบบสัมภาษณใหครอบคลุมตัวแปรและคําถามการวิจัยที่กําหนดไว จากน้ัน
นําเสนออาจารยที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตอง ทั้งดานโครงสราง เน้ือหา
และภาษาที่ใช 
  1.4 นําแบบสัมภาษณที่ปรับปรุงแลวใหผูทรงคุณวุฒิ ตรวจสอบความเที่ยงตรงของ
เน้ือหา (Content Validity) 
  1.5 นําแบบสัมภาษณที่ไดปรับปรุงจากผูทรงคุณวุฒิ นําเสนออาจารยที่ปรึกษาอีก
ครั้งเพ่ือใหความเห็นชอบ กอนนําไปใชเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยางที่กําหนดในการวิจัย
คร้ังนี้ 
 2. มีขั้นตอนการสรางแบบสอบถามดังนี้ 
  2.1 ศึกษาคนควาจากหนังสือ ทฤษฎี บทความ และงานวิจัยที่เก่ียวของกับแนวคิด
ไลฟสไตล ทั้งในเรื่องของการจัดหมวดหมูไลฟไตล และวิธีการวัดคาไลฟไตลของแตละบุคคล 
  2.2 ศึกษาคําถาม รูปแบบคําถาม วิธีการถามและการวัดผลคําถามเก่ียวกับไลฟ
สไตลที่เหมาะสม จากงานวิจัยตางๆ เชน (ก่ิงรัก อิงคะวัต. 2542) และเว็บไซต (Strategic 
Business Insight. 2012) 
  2.3 สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมตัวแปรและคําถามการวิจัยที่กําหนดไว 
จากน้ันนําเสนออาจารยที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตอง ทั้งดาน
โครงสราง เน้ือหาและภาษาที่ใช 
  2.4 นําแบบสอบสัมภาษณที่ปรับปรุงแลวใหผูทรงคุณวุฒิ ตรวจสอบความเท่ียง 
ตรงของเนื้อหา (Index of Item Objective Congruence : IOC) 
  2.5 นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงจากผูทรงคุณวุฒิ นําเสนออาจารยที่ปรึกษาอีก
ครั้งเพ่ือใหความเห็นชอบ กอนนําไปใชเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยางที่กําหนดในการวิจัย
คร้ังนี้ 
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 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 การจัดเตรียมแบบสอบถาม ตองคํานึงถึงคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล 
โดยทําการตรวจสอบโดยวิธีการหาความเที่ยงตรง (Validity) โดยการนําเครื่องมือที่ใชในการศึกษา 
คือ แบบสอบถามที่สรางขึ้นใหผูทรงคุณวุฒิ และอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบ และใหคําแนะนําเพื่อ
หาความเหมาะสมและความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาของคําถาม (Content  Validity) ในแตละขอวา
ตรงตามจุดมุงหมายของการศึกษาคร้ังน้ีโดยคาทดสอบคอนบาคแอลฟา(Conbach’s Alpha) 
ของแบบสอบถามมีคาเทากับ 0.887 ซึ่งคาทดสอบคอนบาคแอลฟาในแบบสอบถามสวนที่ 3
ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา Handmade มีคาเทากับ 0.777 และสวนที่ 4 ขอมูลปจจัย   
ที่มีผลตอการเลือกซ้ือหรือส่ังทําสินคา Handmade มีคาเทากับ 0.950 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ในการเก็บรวบรวมขอมูลของการวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยไดแบงการเก็บขอมูลออกเปน 2 
สวน คือ การเก็บขอมูลเชิงปริมาณผาน แบบสอบถามออนไลนที่ตรวจสอบความถูกตองแลว 
จํานวน 420 คน และการจัดทําการสัมภาษณแบบกลุม หรือการสนทนากลุม (Focus Group) 
ดวยแบบสัมภาษณแบบมีโครงราง จํานวน 68 คน โดยมีขั้นตอนการดําเนินการดังนี้ 
 1. ผูวิจัยติดตอกับภาควิชาเพ่ือขออนุญาตในการออกเอกสารรับรองเพ่ือใชในการเก็บ
ขอมูลการวิจัย 
 2.  ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามสําหรับเผยแพรผานทางเว็บไซต โดยแสดงขอกําหนด
ที่ชัดเจนถึงคุณสมบัติขอผูที่มีสิทธิ์สามารถตอบแบบสอบถามได เชน ตองเปนผูที่เคยใชบริการ
ซื้อสินคาทํามือ หรือซ้ือสินคาทํามือผานชองทางออนไลน พรอมติดตอคนหาชองทางในการ
เผยแพรแบบสอบถาม 
 3.  เริ่มเผยแพรแบบสอบถามเพื่อทําการเก็บขอมูล 
 4.  เดินทางไปยังแหลงจําหนายสินคาแฟชั่นขนาดใหญในกรุงเทพฯประกอบดวย
จตุจักร เอเชียทีคเดอะริเวอรฟรอนท เอกมัย สยามสแควร เทอรมินอล 21 เพ่ือคัดเลือกกลุม
ตัวอยางดวยการสอบถามบุคคลที่มีคุณสมบัติผานเกณฑที่กําหนดจํานวน 68 คน สําหรับการ
จัดทําการสัมภาษณแบบกลุม หรือการสนทนากลุม และทําการนัดแนะ วัน เวลา และสถานที่ใน
การจัดทําการสัมภาษณแบบกลุมกับกลุมตัวอยางที่มีความสนใจเขารวม 
 5.  จัดการสัมภาษณแบบกลุมขึ้นตามกําหนดการโดยผูวิจัยรับหนาที่เปนผูคอยจุด
ประเด็นในการสนทนา เพ่ือใหกลุมเกิดแนวคิดและแสดงความคิดเห็นตอประเด็นผลิตภัณฑสินคา  
ทํามืออยางกวางขวางละเอียดลึกซ้ึง ซึ่งใชเวลารวมประมาณ 30 นาที ทําการเก็บรวบรวมขอมูล 
ของผูเขารวมการสัมภาษณแบบกลุม ดวยการจดบันทึก และบันทึกเสียง 
 6.  รวบรวมขอมูลแบบสอบถามท่ีไดรับกลับจากทางเว็บไซต ในขอ 3 เพ่ือนํามา
ประกอบการวิเคราะหผล 



 

 

46 

การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพใชการวิเคราะหเน้ือหา แบงเปน 2 ขั้นตอน คือ 
 1.  การวิเคราะหเน้ือหาที่ไดจากการสัมภาษณ วิเคราะหโดยจัดหมวดหมูขอมูลและ
กําหนดกลุมคําหลัก (สุภางค จันทวานิช. 2542 : 106-121)  
 2. การสังเคราะหรูปแบบกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเสริมสรางศักยภาพทางการ
แขงขันสําหรับสินคาทํามือ ใชวิธีการวิเคราะหเชิงอุปนัย และการตีความ การจัดเปนกลุมคําหลัก 
กลุมคํารอง และกลุมคําเสริม และเชื่อมโยงความสัมพันธของหมวดหมูขอมูลใหเปนแบบแผน
ความคิดหรือ มโนทัศน เปนการสังเคราะหและการตีความหรือใหความหมายอยางสมเหตุสมผล 
(สุภางค จันทวานิช. 2542 : 106-121) โดยใชแนวคิดพฤติกรรรมการบริโภค รูปแบบการดําเนิน
ชีวิต และสวนประสมทางการตลาดเปนกรอบแนวคิดในการสังเคราะห สรางเปนขอสรุปเชิงอุปนัย
เปนรูปแบบกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขันสําหรับสินคาทํามือ 
 
 การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณใชการวิเคราะหทางสถิติ แบงเปน 2 รูปแบบ คือ 
 1. สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ืออธิบายขอมูลดานลักษณะของกลุม
ตัวอยางที่ทําการศึกษา ไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังนี้ 
  1.1  ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
สถานภาพการสมรส ทําการนําเสนอผลลัพธของการศึกษา โดยใชสถิติการแจกแจงความถี่
(Frequency) คารอยละ (Percentage)   
  1.2  ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) เปนคําถามแบบมาตราสวน
ประมาณคา (Rating Scales) โดยใชตัวชีวัดคะแนนของรูปแบบการดําเนินชีวิตตามหลักเกณฑ
ของ VALS (Values and Lifestyles Segments) ซึ่งประกอบดวยการดําเนินชีวิต 8 รูปแบบ คือ 
กลุมผูสมหวังในชีวิตกลุมผูมีชีวิตที่สมบูรณกลุมผูอนุรักษนิยมกลุมผูประสบความสําเร็จกลุมผู
มุงม่ันพยายามกลุมผูแสวงหาประสบการณใหมกลุมนักปฏิบัติ และกลุมผูด้ินรน ซึ่งในแตละ
บุคคลน้ันจะสามารถมีรูปแบบการดําเนินชีวิตไดมากกวาหน่ึงกลุม หรือเรียกวามีรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตหลัก และรูปแบบการดําเนินชีวิตรอง ซึ่งในงานวิจัยน้ีจะเลือกพิจารณาจากรูปแบบ
การดําเนินชีวิตหลักเทาน้ัน เพ่ือลดปญหาความซับซอนของงานวิจัย และความคลาดเคลื่อนที่จะ
เกิดจากรูปแบบการดําเนินชีวิตหลายรูปแบบที่ปะปนกัน 
  1.3 ขอมูลเกี่ยวกับการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน เปนคําถามแบบ
มาตราสวนประมาณคา (Rating Scales) โดยการวิเคราะหคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับเกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน มีดังนี้ 
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  คะแนนเฉลี่ย  4.51 – 5.00  มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
  คะแนนเฉลี่ย  3.51 – 4.50  มีระดับความคิดเห็นมาก 
  คะแนนเฉลี่ย  2.51 – 3.50  มีระดับความคิดเห็นปานกลาง 
  คะแนนเฉลี่ย  1.51 – 2.50  มีระดับความคิดเห็นนอย 
  คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.50  มีระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 
 
 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistic) เปนสถิติที่ไดจากการนําขอมูลจากกลุมตัวอยาง 
(Sample) ไปอธิบายหรือสรุปผลลักษณะกลุมประชากร (Population) ไดแก 
  การวิเคราะหความแตกตางระหวาง 2 ตัวแปรขึ้นไป โดยใชการวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) และใชคาสถิติ F (F-test) (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2551) ซึ่งใชเพ่ือวิเคราะหและทดสอบสมมติฐานเม่ือ จํานวนกลุมตัวอยางมีจํานวนตั้งแต 2 กลุม
ขึ้นไป และในแตละกลุมเปนอิสระตอกัน ไดแกการทดสอบสมมติฐานในเรื่องเพศและรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต 
 
การนําเสนอขอมูล 
 ผูวิจัยจะนําเสนอขอมูลที่ไดจากการวิจัย ภายหลังการตรวจสอบขอมูล และวิเคราะห
ขอมูลโดยจะนําเสนอขอมูลเชิงพรรณนา ประกอบกับ รูปภาพ ตาราง และแผนภูมิเพ่ือสามารถ
ตอบคําถามการวิจัย และใหไดผลงานวิจัยบรรลุตามวัตถุประสงคและประโยชนที่กําหนดไว 
 
 
 
 



บทที่  4 
การวิเคราะหและผลการศึกษา 

 
 การศึกษาพฤติกรรมไลฟสไตลของเพศที่ตางกัน ในการเลือกซ้ือสินคาทํามือทาง
ชองทางออนไลน ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง จากประชากรผูที่ซื้อสินคา
ผลิตภัณฑทํามือในกรุงเทพฯที่เคยใชบริการซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลน จํานวน 420 คน 
ผูวิจัยไดทําการกําหนดสัญลักษณและอักษรยอในการวิเคราะหขอมูลไว ดังนี้ 
 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 n  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
 X   แทน คาเฉลี่ยความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D. แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-Distribution 
 F  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-Distribution 
 df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 Sig. แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ (Significant) 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัย
นําเสนอเปน7 สวนดังนี้ 
 สวนที่ 1  สรุปขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2  สรุปขอมูลดานลักษณะการดําเนินชีวิต 
 สวนที่  3  ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทํามือ 
 สวนที่  4 ปจจัยการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือ 
 สวนที่  5  การวิเคราะหความแตกตางทางพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
 สวนที่ 6  การวิเคราะหความแตกตางของไลฟสไตลที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคา
ทํามือทางชองทางออนไลน 
 สวนที่ 7 สรุปขอมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณกลุม (Focus Group) 
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 สวนที่ 1 สรุปขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งกลุมตัวอยางที่ใชใน
การศึกษาคร้ังน้ีมีจํานวน 420 คน จากการวิเคราะห พบวา สวนใหญของผูที่ตอบแบบสอบถาม
เปนเพศชาย จํานวน 227 คน คิดเปนรอยละ 54.04 รองลงมาคือเพศหญิงจํานวน 159 คน        
คิดเปนรอยละ 37.86 และกลุมเพศที่สาม จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.10 ซึ่งจําแนกกลุมเพศ
ที่สามออกเปนสองดาน คือ มีความเปนผูชาย (ทางดานรางกาย) และมีความเปนผูหญิง (ทางดาน
รางกาย) โดยผูที่ตอบแบบสอบถาม มีความเปนผูชาย (ทางดานรางกาย) จํานวน 19 คน คิดเปน
รอยละ 55.88 และมีความเปนผูหญิง (ทางดานรางกาย) จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 44.12 
 ขอมูลทั่วไปดานอาชีพของกลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน
จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 45.24 รองลงมาประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 69 คน 
คิดเปนรอยละ 16.43 และธุรกิจสวนตัว จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 15.95 โดยกลุมตัวอยาง
สวนใหญมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 318 คน คิดเปนรอยละ 75.71 รองลงมามี
ระดับการศึกษาระดับสูงกวาระดับปริญญาตรี จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 22.39 และต่ํากวา
ปริญญาตรี จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 1.90 ขอมูลทั่วไปดานรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยาง
สวนใหญมีรายได 15,001-25,000 บาท จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 32.86 รองลงมามี
รายได 25,001-35,000 บาท จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 21.43 และ 35,001 บาทขึ้นไป 
จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 21.19 
 
ตารางที่ 7 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ 
 หญิง 
 ชาย 
 กลุมเพศทีส่าม 

 
159 
227 
34 

 
37.86 
54.04 
8.10 

รวม 420 100.0 
กลุมเพศทีส่าม 
 มีความเปนผูชาย (ทางดานรางกาย)  
 มีความเปนผูหญิง(ทางดานรางกาย) 

 
19 
15 

 
55.88 
44.12 

รวม 420 100.00 
 
 
 



 

 

50 

ตารางที่ 7 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ) 
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

อาชีพ 
 นักเรียน/นักศกึษา 
 พนักงานบริษทัเอกชน 
 นักวิชาการ/อาจารย 
 ธุรกิจสวนตัว 
 แพทย/พยาบาล 
 นักวิจัย/นักสถิติ/นักเศรษฐศาสตร 
 วิศวกร/สถาปนิก 
 พารทไทม/ฟรีแลนซ 
 อ่ืนๆ 

 
69 
190 
28 
67 
6 
13 
13 
7 
27 

 
16.43 
45.24 
6.67 
15.95 
1.43 
3.10 
3.10 
1.67 
6.43 

รวม 420 100.0 
ระดับการศึกษา 
 ต่ํากวาปริญญาตร ี
 ระดับปริญญาตรี 
 สูงกวาระดับปริญญาตรี 

 
8 

318 
94 

 
1.90 
75.71 
22.39 

รวม 420 100.0 
รายไดตอเดือน 
 ต่ํากวา 5,000 บาท 
 5,001-15,000 บาท 
 15,001-25,000 บาท 
 25,001-35,000 บาท 
 35,001 บาทขึ้นไป 

 
22 
81 
138 
90 
89 

 
5.24 
19.29 
32.86 
21.43 
21.19 

รวม 420 100.0 
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 สวนที่ 2 สรุปขอมูลดานลักษณะการดําเนินชีวิต 
 ขอมูลดานลักษณะการดําเนินชีวิตพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตจัดอยูในกลุมผูแสวงหาประสบการณใหม (Experiencers) จํานวน 268 คน คิดเปน
รอยละ 63.81 รองลงมาคือกลุมผูอนุรักษนิยม (Believers) จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 13.81 
และกลุมนักปฏิบัติ (Makers) จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 7.86 ตามลําดับ สาเหตุที่ผูที่เลือก
ซื้อสินคาผลิตภัณฑทํามือสวนใหญอยูในกลุมผูแสวงหาประสบการณใหม เพราะรูปแบบของ
สินคาทํามือนั้นตรงตอความตองการของคนกลุมน้ี ในเรื่องของการชอบลองสิ่งใหมๆ ที่ไมซ้ํา
แบบใคร ซึ่งตรงตามทฤษฎีที่ระบุวากลุมผูแสวงหาประสบการณใหมนั้นมีทรัพยากรมาก ชอบ
กีฬา การออกกําลังกาย การเส่ียงภัย และกิจกรรมทางสังคม ชอบแสวงหาความหลากหลายและ
ความตื่นเตน และเปนผูบริโภคที่ “หิว” โดยใชจายเปนอยางมากกับ เส้ือผา และของโปรดของ
วัยรุน 
 
ตารางที่ 8 จํานวน คารอยละ และรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูตอบแบบสอบถาม 

รูปแบบการดําเนินชีวติ (Lifestyle) จํานวน (คน) รอยละ 
กลุมผูสมหวังในชีวิต (Actualizers) 
กลุมผูมีชีวิตที่สมบูรณ (Fulfillers) 
กลุมผูอนุรักษนิยม (Believers) 
กลุมผูประสบความสําเร็จ (Achievers) 
กลุมผูมุงม่ันพยายาม (Strivers) 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม (Experiencers) 
กลุมนักปฏิบัติ (Makers) 
กลุมผูด้ินรน (Struggles) 

31 
- 

58 
13 
- 

268 
33 
17 

7.38 
- 

13.81 
3.10 

- 
63.81 
7.86 
4.04 

 
 สวนที่ 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทํามือ 
 สําหรับขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทํามือซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสามารถ
เลือกตอบไดมากกวาหน่ึงขอน้ันพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาทํามือจากแหลง
ตลาดนัดทั่วไป จํานวน 353 คน คิดเปนรอยละ 84.05 รองลงมาซื้อจากสื่อออนไลน 204 คน   
คิดเปนรอยละ 48.57 และซื้อจากหางสรรพสินคา 186 คน คิดเปนรอยละ 44.29 ตามลําดับ โดย
ซื้อจากทางโทรทัศน เชน TV Direct นอยที่สุดจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 1.9 
 แหลงที่ซื้อสินคาหรือผลิตภัณฑทํามือจากอินเตอรเน็ตหรือโซเชียลเน็ตเวิรคที่ผูตอบ
แบบสอบถามเลือกซ้ือมากที่สุดคือ www.facebook.com จํานวน 320 คน คิดเปนรอยละ 76.19 
รองลงมาคือ Instagram/Twitter จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 30.48 และ www.ebay.com
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จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 27.62 ตามลําดับ โดยซ้ือจาก www.etsy.com นอยที่สุดจํานวน 
9 คน คิดเปนรอยละ 2.14 
 ปจจัยหลักที่ผูตอบแบบสอบถามพิจารณาในการซื้อสินคาทํามือผานชองทางออนไลน
มากที่สุดคือราคา จํานวน 343 คน คิดเปนรอยละ 81.67 รองลงมาคือรูปลักษณ จํานวน 300 คน   
คิดเปนรอยละ 71.43 และคุณภาพ จํานวน 269 คน คิดเปนรอยละ 64.05 ตามลําดับ โดยพิจารณา
จากปจจัยประสบการณการเลือกซ้ือนอยที่สุด จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 13.81 
 แนวความคิดเก่ียวกับการเลือกซ้ือสินคาทํามือผานเว็บไซตผูตอบแบบสอบถามสวนมาก
มีแนวความคิดวามีความสะดวกสูงที่สุดจํานวน 347 คน คิดเปนรอยละ 82.62 รองลงมาคือ 
ประหยัดเวลา จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 57.86 และประหยัดคาเดินทาง จํานวน 228 คน 
คิดเปนรอยละ 54.29 ตามลําดับ โดยมีแนวความคิดวาสินคาทํามือผานเว็บไซตมีขอมูลครบถวน
มีจํานวนนอยที่สุด จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 14.76 
 สถานที่ซื้อสินคาตางๆ เชน เส้ือผา และเครื่องหนังผูตอบแบบสอบถามสวนมากเลือก
ซื้อจากหางสรรพสินคาสูงที่สุด จํานวน 338 คน คิดเปนรอยละ 80.84 รองลงมาคือสื่อออนไลน 
จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 48.57 และตลาดนัดทั่วไป จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 75.24 
ตามลําดับ โดยเลือกซ้ือจากทางโทรทัศน เชน TV Direct นอยที่สุด จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 
1.67 
 โอกาสเลือกซ้ือสินคาออนไลนตอเดือนผูตอบแบบสอบถามสวนมากซื้อสินคา ไมแนนอน
ตอเดือน คือ บางเดือนมีการซื้อหลายชิ้นและบางเดือนก็ไมมีการซื้อเลย จํานวน 128 คน       
คิดเปนรอยละ 30.48 รองลงมาคือนอยกวา1คร้ังตอเดือน จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 26.90 
ตามลําดับ โดยเลือกซ้ือ 2-3 เดือนตอครั้ง นอยที่สุด จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 7.86 
 ระยะเวลาในการเลือกชมสินคาทํามือในหนึ่งสัปดาหผูตอบแบบสอบถามสวนมากใช
เวลาเลือกชม 0-3 ชั่วโมง จํานวน 224 คน คิดเปนรอยละ 53.33 รองลงมา 4-6 ชั่วโมง จํานวน 
124 คน คิดเปนรอยละ 29.52 10-12 ชั่วโมง จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.05 และ 7-9 
ชั่วโมง จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.10 ตามลําดับ 
 ประเภทของสินคาทํามือที่เลือกซ้ือผานชองทางออนไลน ผูตอบแบบสอบถามสวน 
มากเลือกซื้อสินคาเส้ือผาแฟชั่นสูงที่สุด จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 56.67 รองลงมาคือ
โรงแรม/หองพัก จํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 46.67 และของเลน จํานวน 126 คน คิดเปน
รอยละ 30.00 ตามลําดับ โดยประเภทของสินคาทํามือที่มีการเลือกซื้อนอยที่สุดคือ ดนตรี/ 
บันเทิง และตั๋วเครื่องบิน ซึ่งไมมีการเลือกซ้ือผานชองทางออนไลน 
 วิธีการชําระเงินที่เหมาะสมในการซ้ือสินคาออนไลน ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก
เลือกวิธีการชําระดวยบัตรเครดิตสูงที่สุด จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 57.62 รองลงมา คือ
เงินสด จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 46.90 และเช็คธนาคาร จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 
3.33 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบ
แบบสอบถาม 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
โดยปกติทานซื้อสินคา Handmade จากแหลงใด 
(เลือกตอบไดมากกวาหน่ึงขอ) 
 หางสรรพสินคา 
 ตลาดนัดทัว่ไป 
 พนักงานขายตรง 
 หนังสือแคตตาลอก 
 สื่อออนไลน 
 ทางโทรทัศน เชน TV Direct 

 
 

186 
353 
14 
29 
204 
8 

 
 

44.29 
84.05 
3.33 
6.90 
48.57 
1.90 

ทานตัดสินใจซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑ Handmade 
จากอินเตอรเน็ต หรือ โซเชียลเน็ตเวิรค 
(เลือกตอบไดมากกวาหน่ึงขอ) 
 www.ebay.com 
 www.amazon.com 
 www.weloveshopping.com 
 www.etsy.com 
 www.rakuten.com 
 www.facebook.com 
 www.youtube.com 
 Instagram/Twitter 
 www.alibaba.com 

 
 
 

116 
67 
104 
9 
36 
320 
48 
128 
15 

 
 
 

27.62 
15.95 
24.76 
2.14 
8.57 
76.19 
11.43 
30.48 
3.57 

ปจจัยหลักที่ทานพิจารณาในการซื้อสินคา 
Handmade ออนไลน  
(เลือกตอบไดมากกวาหน่ึงขอ) 
 คุณภาพ 
 ความประทับใจแรกเห็น 
 รูปลักษณ 
 ราคา 
 ความคิดเห็นจากลูกคาทานอ่ืน 
 บริการหลังการขาย 

 
 
 

269 
256 
300 
343 
91 
74 

 
 
 

64.05 
60.95 
71.43 
81.67 
21.67 
17.62 
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ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบ
แบบสอบถาม (ตอ) 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
 ประสบการณการเลือกซ้ือ 
 ประโยชนการใชสอย 

58 
223 

13.81 
53.10 

คุณคิดอยางไรกับการเลือกซ้ือสินคา Handmade 
ผานเว็บไซต (เลือกตอบไดมากกวาหน่ึงขอ) 
 สะดวก 
 ประหยัดคาเดินทาง 
 ประหยัดเวลา 
 มีความหลากหลาย 
 มีขอมูลครบถวน 

 
 

347 
228 
243 
180 
62 

 
 

82.62 
54.29 
57.86 
42.86 
14.76 

โดยปกติทานซ้ือสินคาตางๆ เชน เสื้อผา, เคร่ืองหนัง, 
อ่ืนๆ จากแหลงใด (เลือกตอบไดมากกวาหน่ึงขอ) 
 หางสรรพสินคา 
 ตลาดนัดทั่วไป 
 พนักงานขายตรง 
 หนังสือแคตตาลอก 
 สื่อออนไลน 
 ทางโทรทัศน เชน TV Direct 

 
 

338 
136 
12 
20 
204 
7 

 
 

80.48 
75.24 
2.86 
4.76 
48.57 
1.67 

ทานมีโอกาสเลือกซ้ือสินคาออนไลนบอยคร้ังเพียงใด
ตอเดือน 
 นอยกวา 1 คร้ัง/เดือน 
 1 คร้ัง/เดือน 
 2-3 คร้ัง/เดือน 
 2-3 เดือนตอครั้ง 
 ไมแนนอน 

 
 

113 
72 
74 
33 
128 

 
 

26.90 
17.14 
17.62 
7.86 
30.48 

รวม 420 100.00 
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ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบ
แบบสอบถาม (ตอ) 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
ใน 1 สัปดาหทานใชระยะเวลาในการเลือกชมและ
ซื้อสินคาออนไลนประมาณเทาใด 
 0-3 ชั่วโมง 
 4-6 ชั่วโมง 
 7-9 ชั่วโมง 
 10-12 ชั่วโมง 

 
 

224 
124 
34 
38 

 
 

53.33 
29.52 
8.10 
9.05 

รวม 420 100.0 
ทานเลือกซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนในหมวด
ใดบางตอไปน้ี (เลือกตอบไดมากกวาหน่ึงขอ) 
 เสื้อผาแฟชั่น 
 เคร่ืองสําอาง 
 เคร่ืองหนัง 
 ของเลน 
 ของที่ระลึก 
 หนังสือ 
 เคร่ืองเขียน 
 เคร่ืองใชไฟฟา 
 อุปกรณสื่อสาร 
 ยานพาหนะ 
 คอมพิวเตอร 
 อาหาร 
 เฟอรนิเจอร 
 ดนตรี/บันเทิง 
 ตนไม/สัตวเลี้ยง 
 ตั๋วเครื่องบิน 
 โรงแรม/หองพัก 

 
 

238 
125 
78 
126 
83 
87 
20 
87 
44 
24 
34 
53 
38 
- 

40 
- 

196 

 
 

56.67 
29.76 
18.57 
30.00 
19.76 
20.71 
4.76 
20.71 
10.48 
5.71 
8.10 
12.62 
9.05 

- 
9.52 

- 
46.67 
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ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบ
แบบสอบถาม (ตอ) 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
เง่ือนไขการชําระเงินที่ทานคิดวาเหมาะสมที่สุดใน
การชําระเงินออนไลน (เลือกตอบไดมากกวาหน่ึงขอ) 
 บัตรเครดิต 
 เงินสด 
 หักหรือโอนเงินบัญชีธนาคาร 
 ตั๋วแลกเงิน 
 เช็คธนาคาร 
 ระบบ Pay Pal 

 
 

242 
197 
- 
- 

14 
- 

 
 

57.62 
46.90 

- 
- 

3.33 
- 

 
 เม่ือวิเคราะหถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทํามือผานชองทางออนไลน พบวา สินคา
ประเภทเคร่ืองประดับมีผูเลือกซ้ือผานชองทางออนไลนสูงที่สุด 214 คน คิดเปนรอยละ 41.83 
ของผูที่ซื้อสินคาทํามือผานฃองทางออนไลน รองลงมา คือ สินคาประเภทเครื่องแตงกายของที่
ระลึกของตกแตงบาน และเฟอรนิเจอร โดยมีสัดสวนผูซื้อคิดเปนรอยละ 37.16 12.45 4.86 และ 
3.80 ตามลําดับโดยสามารถจําแนกออกตามเพศได ดังนี้ 
 เพศชาย มีพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาทํามือผานชองทางออนไลน สูงที่สุดในสินคา
ประเภทเครื่องประดับคิดเปนรอยละ 21.59 ของผูตอบแบบสอบถามเพศชาย รองลงมาคือเคร่ือง
แตงกายคิดเปนรอยละ 17.18 และของที่ระลึก คิดเปนรอยละ 14.98 
 เพศหญิง มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทํามือผานชองทางออนไลนสูงที่สุดในสินคา
ประเภทเครื่องประดับ คิดเปนรอยละ 94.34ของผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง รองลงมาคือ
เคร่ืองแตงกายคิดเปนรอยละ 87.42 และของที่ระลึก คิดเปนรอยละ 17.61 
 เพศท่ีสาม มีพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาทํามือผานชองทางออนไลนสูงที่สุดในสินคา
ประเภทเครื่องประดับ คิดเปนรอยละ 44.12 ของผูตอบแบบสอบถามเพศที่สาม รองลงมาคือ
เคร่ืองแตงกาย คิดเปนรอยละ 38.24และของตกแตงบาน คิดเปนรอยละ 8.82 
 จากขอมูลคาการเลือกซ้ือสินคามือผานชองทางออนไลนของแตละกลุมเพศ สามารถ
สรุปเปนแนวทางไดวา เพศชาย มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทํามือผานชองทางออนไลน ที่
หลากหลายไมเฉพาะเจาะจงอยูที่สินคาประเภทใดประเภทหนึ่งโดยสูงที่สุดในประเภทเครื่อง 
ประดับ คิดเปนรอยละ รองลงมาคือเคร่ืองแตงกาย และของที่ระลึกสําหรับเพศหญิงที่สั่งซ้ือ
สินคาทํามือผานชองทางออนไลนสวนใหญมีแนวโนมที่ชัดเจนในการส่ังซ้ือสินคาประเภท
เคร่ืองประดับ รองลงมาคือเคร่ืองแตงกาย และของที่ระลึก สวนกลุมเพศที่สามสวนใหญทําการ
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เลือกซ้ือสินคาประเภทเครื่องประดับและ รองลงมาคือเคร่ืองแตงกายเหมือนกับเพศหญิง แตมี
สัดสวนของผูซื้อสินคาที่นอยกวาเพศหญิงในทั้งสองประเภทโดยลําดับที่สามคือของตกแตงบาน 
 ซึ่งเม่ือพิจารณาขอมูลจากสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (ETDA) ที่
พบวา 3 อันดับที่ผูชายนิยมซื้อของออนไลน คือ อุปกรณไอที การเดินทางทองเที่ยว และการ
ดาวนโหลด 3 อันดับที่ผูหญิงนิยมซ้ือของออนไลน คือ สินคาแฟชั่น สินคาสุขภาพ และความ
งาม และการเดินทางทองเที่ยว สวน 3 อันดับที่กลุมเพศที่สามนิยมซ้ือของออนไลน คือ สินคา
แฟชั่น สินคาสุขภาพและความงาม และอุปกรณไอที โดยจะพบวาผลการวิจัยไมคอนสอดคลอง
กับผลที่สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสทําการสํารวจ เน่ืองจากงานวิจัยมุงเนน
สํารวจในเรื่องของสินคาทํามือเปนหลักจึงไมมีสินคาบางประเภท เชน สินคาไอที หรือสินคาทาง
เทคโนโลยีอยางการดาวนโหลด 
 
ตารางที่ 10 ประเภทของสินคาที่เลือกซ้ือสินคาทํามือผานชองทางออนไลน จําแนกตามเพศ 

ประเภทสินคาทํามือ 
ชาย 

n=227 
หญิง 

n=159 
เพศท่ีสาม 

n=34 
รวม 

n=420 
สัดสวน 

เครื่องแตงกาย (เส้ือผา, รองเทา) 
39 

(17.18%) 
119 

(87.42%) 
13 

(38.24%) 
191 37.16% 

เครื่องประดับ (นาฬิกา, หมวก, กระเปา) 
49 

(21.59%) 
129 

(94.34%) 
15 

(44.12%) 
214 41.83% 

เฟอรนิเจอร (โตะ ,เกาอี้, เตียง) 
8 

(3.52%) 
11 

(6.92%) 
1 

(2.94%) 
20 3.80% 

ของตกแตงบาน (ภาพติดผนัง, แจกัน) 
10 

(4.41%) 
12 

(7.55%) 
3 

(8.82%) 
25 4.86% 

ของที่ระลึก (พวงกุญแจ, ตุกตาถัก) 
34 

(14.98%) 
28 

(17.61%) 
2 

(5.88%) 
64 12.45% 

 
 สวนที่ 4 ปจจัยการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือ 
 ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลนของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวา พบวาปจจัยการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีระดับความคิดเห็นสูงที่สุด มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.598 อยูในระดับมาก รองลงมาคือปจจัยดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.476 อยูใน
ระดับปานกลาง ปจจัยการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.419 อยูในระดับมาก และปจจัย
ดานราคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.087 อยูในระดับปานกลาง ตามลําดับ 
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 จากขอมูลคาเฉลี่ยของปจจัยการตลาด สรุปไดวาปจจัยชองทางการจัดจําหนาย เปน
ปจจัยที่มีสงผลตอระดับความคิดเห็นสูงที่สุด การเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขันสําหรับ
สินคาทํามือจึงควรใหความสําคัญกับปจจัยดานน้ีสูงที่สุด โดยอาจพัฒนารูปแบบการตลาดโดยใช
สื่อตางๆ ที่มีความสําคัญกับยุคสมัยปจจุบัน เชน สื่อดิจิตอล ผานรูปแบบของการทําตลาดที่เสีย
ตนทุนต่ําอยาง เว็บเพจ หรือโซเชียลมีเด่ียซ่ึงสามารถทําการตลาดไดหลากหลาย อยางการทํา
ตลาดแบบ Pull หรือการสรางเว็บเพจที่มีความพรอม เพ่ือใหผูที่มีความตองการคนหาผานระบบ
เซิจและสามารถเรียกใชงานไดงาย หรือการทําตลาดแบบ Pushโดยการสื่อการกับกลุมลูกคา 
ผานทาง SMS, MMS, E-mails, Rss Feeds ซึ่งจะมีขอเสียในเรื่องของตนทุน รวมถึงการสราง
ความรําคาญใหแกลูกคาหากมีการสงสารมาเกินความจําเปน  
 เม่ือพิจารณารายขอยอย พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือมีบริการจัดสงสินคามีคาเฉลี่ย 
3.77 รองลงมาคือสามารถส่ังซ้ือทางเว็บไซตไดมีคาเฉลี่ย 3.73 มีสถานที่จําหนายที่สามารถ
เขาถึงไดงาย (ตัวราน) มีคาเฉลี่ย 3.69 และสามารถสั่งซื้อทางโทรศัพท มีคาเฉลี่ย 3.20 แสดงวา
ปจจุบันผูซื้อใหความสําคัญกับการส่ังซื้อผานชองทางโทรศัพทต่ํามาก ผูประกอบการจึงไม
จําเปนตองเนนพัฒนาชองทางการจัดจําหนายในดานโทรศัพทเพ่ิมมากย่ิงขึ้น สาเหตุเนื่องจาก
การขยายตัวของเครือขายดิจิตอลที่ไดรับความนิยมสูงขึ้นซ่ึงในปจจุบันมีผูใชงานอินเตอรเน็ตใน
เขตเมือง (Urban Area) ประมาณรอยละ 77 และมีการใชงานในเขตชนบท (Rural Area) รอยละ 64 
ดวยเหตุนี้เครือขายดิจิตอลจึงทําหนาที่ทดแทนความตองการส่ือรูปแบบด้ังเดิม อยางโทรทัศน
และวิทยุ (สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล. 2555) 
 
ตารางที่ 11 คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทาง

ออนไลน จําแนกตามปจจัยการตลาด 
ปจจัยการตลาด X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการขาย 

3.476 
3.087 
3.598 
3.419 

.748 

.810 

.860 

.878 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
มาก 

ปานกลาง 
รวม 3.396 .708 ปานกลาง 
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 สวนที่ 5 การวิเคราะหความแตกตางทางความคิดเห็นตอการซื้อสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลน ของเพศหญิงเพศชายและเพศที่สาม 
 การวิเคราะหความแตกตางทางความคิดเห็นตอการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม ประกอบดวยปจจัยการตลาด (4P’s) ที่มีผลตอการเลือกซ้ือ 
คือดานผลิตภัณฑดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย โดยใน
ภาพรวมพบวาเพศชายมีความคิดเห็นตอปจจัยการตลาดสูงที่สุดมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.413 อยูใน
ระดับปานกลาง รองลงมาคือเพศหญิง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.402 อยูในระดับปานกลาง และกลุม
เพศท่ีสาม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.284 อยูในระดับปานกลาง ตามลําดับ 
 จากผลการวิเคราะหในภาพรวมพบวาเพศชายและหญิงมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
ทางการตลาดแตกตางกันเล็กนอย โดยกลุมเพศที่สามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทาง
การตลาดนอยที่สุด ซึ่งนอยกวาเพศชายและเพศหญิงอยางเห็นไดชัด แสดงวากลุมเพศที่สามมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดนอยที่สุด ซึ่งเม่ือพิจารณาขอมูลจาก ทรัมปอัพ 
(Tumbsup. 2557) ที่พบวา กลุมเพศที่สามมีสัดสวนการใชเครือขายสังคมออนไลน การติดตาม
ขาวสารผานอินเตอรเน็ต และมีการซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนสูงกวาเพศชายและหญิง ซึ่ง
สอดคลองกับผลการวิจัยที่ไดรับ กลาวคือ กลุมเพศที่สามมีการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาตามความ
พึงพอใจมากกวาตัดสินใจดวยเหตุผลทางการตลาด เม่ือเปรียบเทียบกับกลุมเพศชายหรือเพศ
หญิง ทําใหปริมาณการซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนสูงกวากลุมอ่ืน 
 ถึงแมวาความแตกตางในภาพรวมของเพศ ชายและหญิงจะไมแตกตางกันมาก (คาเฉลี่ย
ชาย = 3.413, หญิง = 3.402) แตเม่ือพิจารณาถึงรายดานปจจัยการตลาดของเพศชายและ   
เพศหญิง จะเห็นวามีดานที่มีคาเฉลี่ยแตกตางกันอยางเห็นไดชัดคือดานราคาที่เพศชายมีระดับ
ความคิดเห็นตอปจจัยสูงกวา เพศหญิง คือ 3.178 กับ 3.029 และดานการสงเสริมการขายที่      
เพศหญิงมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยสูงกวา เพศชาย คือ 3.482 กับ 3.380 แสดงวาเพศชายมี
ใหความสําคัญตอปจจัยดานราคามากกวาเพศหญิง สวนเพศหญิงใหความสําคัญตอปจจัยการ
สงเสริมการขายมากกวาเพศชายสอดคลองกัน พบวาพฤติกรรมในการบริโภคสินคาของชายวัย 
30-49 จะคํานึงถึงราคาโปรโมชั่นและความทนทานของสินคามากกวาเพศหญิงในวัยเดียวกัน 
โดยเฉพาะโปรโมชั่นซื้อหน่ึงแถมหนึ่งเนื่องจากกินและใชอยูประจําแลวแตที่ซื้อเพราะความ
สะดวกไมตองซ้ือบอยคร้ังสวนเพศหญิงวัย 20*29 จะมีแนวโนมซ้ือสินคาตามแฟชั่น สินคาที่ดูดี
มีคุณภาพ ภาพลักษณดี และเหมาะสมกับราคา หรือซ้ือสินคาตามกลุมเพ่ือน ซึ่งสิ่งน้ีเปนปจจัย
สงเสริมสําหรับโปรโมชั่นซ้ือหนึ่งแถมหนึ่งสําหรับสินคาทํามือ เน่ืองจากเปนสินคาแฟชั่นที่เหมาะ
ในการใชงานแบบกลุม มากกวาที่บุคคลเดียวจะมีซ้ํากันหลายชิ้น เชน เส้ือผา หรือกระเปาหากมี
ซ้ํากันสองใบก็ไมไดใชประโยชนอยางคุมคา 
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ตารางที่ 12 คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลน จําแนกตามเพศ 

 
เพศ X  S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ดานผลิตภัณฑ 

ชาย 3.475 0.818 ปานกลาง 
หญิง 3.495 0.736 ปานกลาง 
กลุมเพศที่สาม 3.355 0.407 ปานกลาง 
รวม 3.476 0.748 มาก 

ดานราคา 

ชาย 3.178 0.901 ปานกลาง 
หญิง 3.029 0.745 ปานกลาง 
กลุมเพศที่สาม 3.048 0.759 ปานกลาง 
รวม 3.087 0.810 ปานกลาง 

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

ชาย 3.612 0.953 มาก 
หญิง 3.595 0.821 มาก 
กลุมเพศที่สาม 3.551 0.659 มาก 
รวม 3.598 0.860 มาก 

การสงเสริม 
การขาย 

ชาย 3.380 0.994 ปานกลาง 
หญิง 3.482 0.785 ปานกลาง 
กลุมเพศที่สาม 3.172 0.857 ปานกลาง 
รวม 3.419 0.878 ปานกลาง 

ภาพรวม 

ชาย 3.413 0.799 ปานกลาง 
หญิง 3.402 0.652 ปานกลาง 
กลุมเพศที่สาม 3.284 0.614 ปานกลาง 
รวม 3.396 0.708 ปานกลาง 

 
 การเปรียบเทียบความแตกตางทางความคิดเห็นตอการซ้ือสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม สามารถทดสอบดวยสถิติวิเคราะหความแปรปรวน
ทางเดียว (ANOVA) ซึ่งเปนเครื่องมือทางสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวาง
คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมที่มีความเปนอิสระตอกัน ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 
95 ผลการวิเคราะหมีดังนี้ 
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 สมมติฐานที่ 1 เพศท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในการซื้อสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลนแตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางทางพฤติกรรมการซื้อสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลน ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม ดานภาพรวม พบวาไมมีนัยสําคัญ (Sig=0.618)   
คือเพศที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในการซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลนไมตางกัน เม่ือ
พิจารณาดานปจจัยยอย คือดานผลิตภัณฑ ดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การขาย พบวาเพศที่ตางกันมีมีความคิดเห็นในการซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลนไมตางกัน
ในทุกรายดานยอย จึงไมตองทําการวิเคราะหความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูเพ่ิมเติม (Post-
Hoc Multiple Comparisons) ดังตารางที่ 9 
 จากผลการสัมภาษณเชิงกลุมพบวา ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอผูบริโภค
แตกตางกันออกไปตามแตบุคคลไมขึ้นอยูกับความแตกตางทางเพศ แตจะขึ้นอยูความชอบ
สวนตัว แนวคิด ลักษณะนิสัย เพ่ือนฝูง และการเขาสังคม โดยสวนใหญผูบริโภคน้ันจะคํานึงถึง
ปจจัยการตลาดในแตละดานดังน้ี 1) คุณภาพของสินคา ประกอบดวย การรับซอมสินคา เปลี่ยนเปน
สินคาใหม หรือการเปลี่ยนเปนสินคาอ่ืนที่มูลคาเทากัน ในระยะเวลา 7 วันหลังการซ้ือหากพบวา
มีชํารุด 2) ราคา ประกอบดวย วัตถุดิบ ความประณีต ความแข็งแรงทนทาน คาแรงในการประดิษฐ 
ชื่อเสียงของราน และทําเลที่ตั้ง และกระแสความนิยมในขณะนั้น 3) ชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย 
การจําหนายผานชองทางออนไลน และการมีที่ตั้งของรานเปนหลักแหลงแนชัด 4) การสงเสริม
การขาย ประกอบดวย การแถมสินคา และสวนลดในการซื้อสินคา 
 ซึ่งทําใหเห็นวาพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือออนไลนนั้นมีแนวโนมกับพฤติกรรมใน
การบริโภคคลายการซ้ือสินคาทั่วไปผานชองทางออนไลนแตตางกันเพียงรูปแบบของสินคาที่
จําหนายเทาน้ัน เชน การเลือกซ้ือผานชองทางออนไลนเน่ืองจากสามารถเปรียบเทียบขอมูล
สินคาไดงาย โดยแบงตามปจจัยการตลาดคือ 1)ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ สินคาใชไดผลจริง 
สินคามีคุณภาพ และหลากหลาย ตามลําดับ 2) ปจจัยดานราคา คือ ราคาถูก ราคาเหมาะสม 
และการสามารถตอรองราคากับผูขาย ตามลําดับ3) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คือ 
เว็บไซตตองมีความปลอดภัย สะดวกรวดเร็ว และมีรูปสถานที่จริงรูที่ตั้งรานอยางเปนหลักแหลง
ตามลําดับ 4)ปจจัยดานสงเสริมการขาย คือ ยินดีคืนเงิน มีการบริการดูแลหลังการขาย และมี
ของสมนาคุณ ตามลําดับ (ทิพยวัลย ยะพันธ. 2553) 
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ตารางที่ 13 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยของเพศตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํา
มือทางชองทางออนไลนจําแนกตามปจจัย 

ปจจัย  
Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
Between Groups .583 2 .291 .520 .595 
Within Groups 233.657 417 .560   
Total 234.240 419    

ดานราคา 
Between Groups 2.151 2 1.075 1.645 .194 
Within Groups 272.681 417 .654   
Total 274.832 419    

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

Between Groups .106 2 .053 .071 .931 
Within Groups 310.017 417 .743   
Total 310.123 419    

การสงเสริม 
การขาย 

Between Groups 3.222 2 1.611 2.102 .124 
Within Groups 319.631 417 .767   
Total 322.853 419    

ภาพรวม 
Between Groups .484 2 .242 .482 .618 
Within Groups 209.369 417 .502   
Total 209.853 419    

 
 สวนที่  6 การวิเคราะหความแตกตางของไลฟสไตลที่มีผลกระทบตอการเลือกซื้อสินคา
ทํามือทางชองทางออนไลน 
 การวิเคราะหความแตกตางของไลฟสไตลที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือ
ทางชองทางออนไลน โดยในภาพรวมพบวา กลุมผูสมหวังในชีวิตมีความคิดเห็นตอปจจัยการตลาด
โดยรวมสูงที่สุด มีคาเฉลี่ย 3.660 อยูในระดับมาก รองลงมาคือกลุมผูแสวงหาประสบการณใหม 
มีคาเฉลี่ย 3.447 อยูในระดับมาก และกลุมผูอนุรักษนิยม คาเฉลี่ย 3.267 อยูในระดับปานกลาง 
ตามลําดับซ่ึงสามารถอธิบายไดวา กลุมผูสมหวังในชีวิตและกลุมผูแสวงหาประสบการณใหมมี
ความคิดเห็นตอปจจัยการตลาดของสินคาทํามือในภาพรวมสูงที่สุด เน่ืองจากสินคาทํามือสามารถ
ตอบสนองความตองการของคนทั้งสองกลุมได เชน กลุมผูสมหวังในชีวิต เปนกลุมที่มีรายไดสูง 
ยึดถือการกระทํา มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง ไดรับการศึกษาสูง มีความอิสระ มีความสนใจรอบ
ดานโดยเฉพาะปญหาสังคม พรอมที่จะเปดรับการเปลี่ยนแปลง และมีแนวโนมที่จะซื้อสิ่งที่สวย
สดสําหรับชีวิต ซึ่งสินคาทํามือน้ันสามารถตอบสนองความตองการของคนกลุมน้ีไดในเรื่องของ 
ความเปนอิสระ และการซื้อส่ิงที่สวยสําหรับชีวิตนอกจากนี้การมีทรัพยากรที่มากหรือการมี
รายไดสูงยังเปนปจจัยเสริมใหกลุมผูสมหวังในชีวิตสามารถเลือกใชสินคาแฮนเมดไดอยางอิสระ
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แตกตางจากกลุมอ่ืน สวนในดานกลุมผูแสวงหาประสบการณใหมที่ชอบแสวงหาความหลาก 
หลายโดยเฉพาะเสื้อผา ความตื่นเตน การเสี่ยงภัย และกิจกรรมทางสังคม สินคาทํามือสามารถ
ตอบสนองความตองการความตองการไดทั้งในรูปแบบของความหลากหลาย ความตื่นเตนที่ไม
ซ้ําซากจําเจ และรูปแบบสินคาประเภทของใชหรือเคร่ืองประดับ 
 
ตารางที่ 14 คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของไลฟสไตลมีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคา

ทํามือทางชองทางออนไลน ในภาพรวม 
 

ไลฟสไตล X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 

ดานผลิตภัณฑ 

กลุมผูสมหวังในชีวติ 3.653 .619 มาก 
กลุมผูอนุรักษนิยม 3.381 .488 ปานกลาง 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 3.183 1.031 ปานกลาง 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.548 .739 มาก 
กลุมนักปฏิบตั ิ 3.011 .953 ปานกลาง 
กลุมผูด้ินรน 3.475 .805 มาก 
รวม 3.476 .748 มาก 

ดานราคา 

กลุมผูสมหวังในชีวติ 3.315 .586 ปานกลาง 
กลุมผูอนุรักษนิยม 2.971 .462 ปานกลาง 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 2.825 1.007 ปานกลาง 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.106 .883 ปานกลาง 
กลุมนักปฏิบตั ิ 3.200 .816 ปานกลาง 
กลุมผูด้ินรน 2.748 .562 ปานกลาง 
รวม 3.087 .810 ปานกลาง 

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

กลุมผูสมหวังในชีวติ 3.895 .584 มาก 
กลุมผูอนุรักษนิยม 3.517 .583 มาก 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 2.923 1.196 ปานกลาง 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.604 .894 มาก 
กลุมนักปฏิบตั ิ 3.773 .849 มาก 
กลุมผูด้ินรน 3.412 1.011 มาก 
รวม 3.598 .860 มาก 
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ตารางที่ 14 คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของไลฟสไตลมีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคา
ทํามือทางชองทางออนไลน ในภาพรวม (ตอ) 

 
ไลฟสไตล X  S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

การสงเสริม 
การขาย 

กลุมผูสมหวังในชีวติ 3.769 .604 มาก 
กลุมผูอนุรักษนิยม 3.197 .653 ปานกลาง 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 2.956 1.142 ปานกลาง 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.523 .883 มาก 
กลุมนักปฏิบตั ิ 3.025 .975 ปานกลาง 
กลุมผูด้ินรน 3.009 .894 ปานกลาง 
รวม 3.419 .878 มาก 

ภาพรวม 

กลุมผูสมหวังในชีวติ 3.660 .491 มาก 
กลุมผูอนุรักษนิยม 3.267 .422 ปานกลาง 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 2.973 1.063 ปานกลาง 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.447 .744 มาก 
กลุมนักปฏิบตั ิ 3.253 .702 ปานกลาง 
กลุมผูด้ินรน 3.162 .696 ปานกลาง 
รวม 3.396 .708 ปานกลาง 

 
 การเปรียบเทียบความแตกตางของไลฟสไตลที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือ
ทางชองทางออนไลน สามารถทดสอบดวยสถิติวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (ANOVA) 
ซึ่งเปนเครื่องมือทางสถิติที่ใชในการเปรียบเทยีบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
มากกวา 2 กลุมที่มีความเปนอิสระตอกัน ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการวิเคราะหมีดังนี้ 
 
 สมมติฐานที่  2  ไลฟสไตลที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทาง
ออนไลนแตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของไลฟสไตลกับมีความคิดเห็นในการซื้อสินคาทํา
มือทางชองทางออนไลน ดานภาพรวม พบวา คา Sig. เทากับ 0.017 แสดงวายอมรับสมมติฐานรอง 
หรือปฏิเสธสมมติฐานหลัก หมายความวาไลฟสไตลที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือ
ทางชองทางออนไลนแตกตางกัน เม่ือพิจารณารายดานยอยพบวา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการ
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.010.013 และ 0.000 ตามลําดับ 
แสดงวาไลฟสไตลที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลนแตกตางกัน
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ในรายดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายจึงตองทําการ
วิเคราะหความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูเพ่ิมเติม (Post-Hoc Multiple Comparisons) สวนดาน
ราคาน้ันไมพบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
 
ตารางที่ 15 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยของไลฟสไตลตอความคิดเห็นในการ

ซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลนจําแนกตามปจจัย 

ปจจัย  
Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
Between Groups 11.133 5 2.227 4.132 .001* 
Within Groups 223.107 414 .539   
Total 234.240 419    

ดานราคา 
Between Groups 5.756 5 1.151 1.771 .118 
Within Groups 269.076 414 .650   
Total 274.832 419    

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

Between Groups 10.643 5 2.129 2.943 .013* 
Within Groups 299.480 414 .723   
Total 310.123 419    

การสงเสริม 
การขาย 

Between Groups 20.329 5 4.066 5.564 .000* 
Within Groups 302.524 414 .731   
Total 322.853 419    

ภาพรวม 
Between Groups 7.743 5 1.549 3.172 .008* 
Within Groups 202.110 414 .488   
Total 209.853 419    

หมายเหตุ : * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 16 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคู ของไลฟสไตลตอความคิดเห็นใน
การซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลนดานภาพรวม 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือ Multiple Comparison 
ไลฟสไตล ไลฟสไตล Mean Different Sig. 

กลุมผูสมหวังในชีวิต 

กลุมผูอนุรักษนิยม .393 .012* 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .687 .003* 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  .213 .109 
กลุมนักปฏิบัติ .407 .020* 
กลุมผูดิ้นรน .498 .019* 

กลุมผูอนุรักษนิยม 

กลุมผูอนุรักษนิยม -.393 .012* 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .294 .171 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  -.180 .077 
กลุมนักปฏิบัติ .014 .925 
กลุมผูดิ้นรน .105 .586 

กลุมผูประสบความสําเร็จ 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.687 .003* 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.294 .171 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  -.474 .017* 
กลุมนักปฏิบัติ -.280 .222 
กลุมผูดิ้นรน -.189 .463 

กลุมผูแสวงหา 
ประสบการณใหม 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.213 .109 
กลุมผูอนุรักษนิยม .180 .077 
กลุมผูประสบความสําเร็จ  .474 .017* 
กลุมนักปฏิบัติ .194 .133 
กลุมผูดิ้นรน .285 .104 

กลุมนักปฏิบัติ 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.407 .020* 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.014 .925 
กลุมผูประสบความสําเร็จ  .280 .222 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม -.194 .133 
กลุมผูดิ้นรน .091 .664 

กลุมผูดิ้นรน 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.498 .019* 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.105 .586 
กลุมผูประสบความสําเร็จ  .189 .463 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม -.285 .104 
กลุมนักปฏิบัติ -.091 .664 
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 ผลการวิเคราะหความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธีการของ LSD ในดาน
ภาพรวม พบวารูปแบบไลฟสไตลกลุมผูสมหวังในชีวิต มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยภาพรวม
การตลาด แตกตาง (มากกวา) กลุมผูอนุรักษนิยมกลุมผูประสบความสําเร็จ กลุมนักปฏิบัติ และ
กลุมผูด้ินรน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 นอกจากนี้พบวากลุมผูประสบความสําเร็จมีความ
คิดเห็นเก่ียวกับปจจัยภาพรวมการตลาดแตกตาง (นอยกวา) กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม 
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ดังตารางที่ 17 
 
ตารางที่ 17 ผลวิเคราะหเปรียบเทียบรายคู ของคาเฉลี่ยไลฟสไตลตอความคิดเห็นในการซื้อ

สินคาทํามือ ดานภาพรวม 
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กลุมผูสมหวังในชีวิต 3.660 - 0.393* 0.687* 0.213 0.407* 0.498* 
กลุมผูอนุรักษนิยม 3.267  - 0.294 -0.180 0.014 0.105 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 2.973   - -0.474* -0.280 -0.189 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.447    - 0.194 0.133 
กลุมนักปฏิบัติ 3.253     - 0.091 
กลุมผูดิ้นรน 3.162      - 

หมายเหตุ : * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 18 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคู ของไลฟสไตลตอความคิดเห็นใน

การซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ดานผลิตภัณฑ 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือ Multiple Comparison 

ไลฟสไตล ไลฟสไตล Mean Different Sig. 

กลุมผูสมหวังในชีวิต 

กลุมผูอนุรักษนิยม .273 .096 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .470 .053 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  .105 .450 
กลุมนักปฏิบัติ .642 .001* 
กลุมผูดิ้นรน .179 .421 
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ตารางที่ 18 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคู ของไลฟสไตลตอความคิดเห็นใน
การซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ดานผลิตภัณฑ (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือ Multiple Comparison 
ไลฟสไตล ไลฟสไตล Mean Different Sig. 

กลุมผูสมหวังในชีวิต 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.273 .096 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .197 .381 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  -.167 .116 
กลุมนักปฏิบัติ .369 .022* 
กลุมผูดิ้นรน -.094 .642 

กลุมผูอนุรักษนิยม 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.470 .053 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.197 .381 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  -.365 .081 
กลุมนักปฏิบัติ .172 .475 
กลุมผูดิ้นรน -.292 .282 

กลุมผูประสบความสําเร็จ 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.105 .450 
กลุมผูอนุรักษนิยม .167 .116 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  .365 .081 
กลุมนักปฏิบัติ .537 .000* 
กลุมผูดิ้นรน .073 .690 

กลุมผูแสวงหา 
ประสบการณใหม 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.642 .001* 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.369 .022* 
กลุมผูประสบความสําเร็จ  -.172 .475 
กลุมนักปฏิบัติ -.537 .000* 
กลุมผูดิ้นรน -.463 .035* 

กลุมนักปฏิบัติ 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.179 .421 
กลุมผูอนุรักษนิยม .094 .642 
กลุมผูประสบความสําเร็จ  .292 .282 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม -.073 .690 
กลุมผูดิ้นรน .463 .035* 

กลุมผูดิ้นรน 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.179 .421 
กลุมผูอนุรักษนิยม .094 .642 
กลุมผูประสบความสําเร็จ  .292 .282 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม -.073 .690 
กลุมนักปฏิบัติ .463 .035* 
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 ผลการวิเคราะหความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธีการของ LSD ในดาน
ผลิตภัณฑ พบวารูปแบบไลฟสไตลกลุมนักปฏิบัติ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ
แตกตาง (นอยกวา) กลุมผูสมหวังในชีวิตกลุมผูอนุรักษนิยม กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม 
และกลุมผูด้ินรน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ดังตารางที่ 19 
 
ตารางที่ 19 ผลวิเคราะหเปรียบเทียบรายคู ของคาเฉลี่ยไลฟสไตลตอความคิดเห็นในการซื้อ

สินคาทํามือ ดานผลิตภัณฑ 
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กลุมผูสมหวังในชีวิต 3.653 - 0.273 0.470 0.105 0.642* 0.179 
กลุมผูอนุรักษนิยม 3.381  - 0.197 -0.167 0.369* -0.094 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 3.183   - -0.365 0.172 -0.292 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.548    - 0.537* 0.073 
กลุมนักปฏิบัติ 3.011     - -0.463* 
กลุมผูดิ้นรน 3.475      - 
หมายเหตุ : * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 20 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคู ของไลฟสไตลตอความคิดเห็นใน

การซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ดานชองทางการจัดจําหนาย 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือ Multiple Comparison 

ไลฟสไตล ไลฟสไตล Mean Different Sig. 

กลุมผูสมหวังในชีวิต 

กลุมผูอนุรักษนิยม .378 .046* 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .972 .001* 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  .292 .071 
กลุมนักปฏิบัติ .122 .565 
กลุมผูดิ้นรน .483 .060 

กลุมผูอนุรักษนิยม 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.378 .046* 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .594 .023* 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  -.086 .484 
กลุมนักปฏิบัติ -.255 .169 
กลุมผูดิ้นรน .105 .653 
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ตารางที่ 20 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคู ของไลฟสไตลตอความคิดเห็นใน
การซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ดานชองทางการจัดจําหนาย (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือ Multiple Comparison 
ไลฟสไตล ไลฟสไตล Mean Different Sig. 

กลุมผูประสบความสําเร็จ 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.972 .001* 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.594 .023* 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  -.680 .005* 
กลุมนักปฏิบัติ -.850 .002* 
กลุมผูดิ้นรน -.489 .120 

กลุมผูแสวงหา 
ประสบการณใหม 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.292 .071 
กลุมผูอนุรักษนิยม .086 .484 
กลุมผูประสบความสําเร็จ  .680 .005* 
กลุมนักปฏิบัติ -.169 .282 
กลุมผูดิ้นรน .192 .368 

กลุมนักปฏิบัติ 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.122 .565 
กลุมผูอนุรักษนิยม .255 .169 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .850 .002* 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม .169 .282 
กลุมผูดิ้นรน .361 .156 

กลุมผูดิ้นรน 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.483 .060 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.105 .653 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .489 .120 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม -.192 .368 
กลุมนักปฏิบัติ -.361 .156 

 
 ผลการวิเคราะหความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธีการของ LSD ในดานชองทาง
การจัดจําหนาย พบวารูปแบบไลฟสไตลกลุมผูกลุมผูประสบความสําเร็จ มีความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปจจัยภาพรวมการตลาดแตกตาง (นอยกวา) กลุมผูสมหวังในชีวิต กลุมผูอนุรักษนิยม กลุมผู
แสวงหาประสบการณใหมและกลุมนักปฏิบัติ อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 (ตารางที่ 17)
นอกจากนี้ยังพบวา รูปแบบไลฟสไตลกลุมผูสมหวังในชีวิต มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
ภาพรวมการตลาดแตกตาง (มากกวา) กลุมผูอนุรักษนิยม 
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ตารางที่ 21 ผลวิเคราะหเปรียบเทียบรายคู ของคาเฉลี่ยไลฟสไตลตอความคิดเห็นในการซื้อ
สินคาทํามือ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
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กลุมผูสมหวังในชีวิต 3.895 - 0.378* 0.972* 0.292 0.122 0.483 
กลุมผูอนุรักษนิยม 3.517  - 0.594* -0.086 -0.255 0.105 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 2.923   - -0.680* -0.850* -0.489 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.604    - -0.169 0.192 
กลุมนักปฏิบัติ 3.773     - 0.361 
กลุมผูดิ้นรน 3.412      - 
หมายเหตุ : * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 22 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคู ของไลฟสไตลตอความคิดเห็นใน

การซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ดานการสงเสริมการขาย 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือ Multiple Comparison 

ไลฟสไตล ไลฟสไตล Mean Different Sig. 

กลุมผูสมหวังในชีวิต 

กลุมผูอนุรักษนิยม .572 .003* 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .813 .004* 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  .246 .129 
กลุมนักปฏิบัติ .745 .001* 
กลุมผูดิ้นรน .761 .003* 

กลุมผูอนุรักษนิยม 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.572 .003* 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .241 .359 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  -.326 .009* 
กลุมนักปฏิบัติ .172 .356 
กลุมผูดิ้นรน .188 .425 

กลุมผูประสบความสําเร็จ 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.813 .004* 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.241 .359 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  -.567 .020* 
กลุมนักปฏิบัติ -.069 .806 
กลุมผูดิ้นรน -.053 .867 
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ตารางที่ 22 ผลการทดสอบคาความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคู ของไลฟสไตลตอความคิดเห็นใน
การซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ดานการสงเสริมการขาย (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือ Multiple Comparison 
ไลฟสไตล ไลฟสไตล Mean Different Sig. 

กลุมผูแสวงหา 
ประสบการณใหม 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.246 .129 
กลุมผูอนุรักษนิยม .326 .009* 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .567 .020* 
กลุมนักปฏิบัติ .498 .002* 
กลุมผูดิ้นรน .514 .017* 

กลุมนักปฏิบัติ 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.745 .001* 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.172 .356 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .069 .806 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม -.498 .002* 
กลุมผูดิ้นรน .016 .950 

กลุมผูดิ้นรน 

กลุมผูสมหวังในชีวิต -.761 .003* 
กลุมผูอนุรักษนิยม -.188 .425 
กลุมผูประสบความสําเร็จ .053 .867 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม -.514 .017* 
กลุมผูดิ้นรน -.016 .950 

 
 ผลการวิเคราะหความแตกตางของคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธีการของ LSD ในดานการ
สงเสริมการขาย พบวารูปแบบไลฟสไตลกลุมผูสมหวังในชีวิต มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดาน
การสงเสริมการขายแตกตาง (มากกวา) กลุมผูอนุรักษนิยมกลุมผูประสบความสําเร็จ กลุมนัก
ปฏิบัติ และกลุมผู ด้ินรน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 นอกจากนี้พบวากลุมผูแสวงหา
ประสบการณใหม มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานการสงเสริมการขายแตกตาง (มากกวา) 
กลุมผูอนุรักษนิยม กลุมผูประสบความสําเร็จ กลุมนักปฏิบัติ และกลุมผูด้ินรน (ตารางที่ 19) 
 สาเหตุที่ผูบริโภคกลุมรูปแบบไลฟสไตลกลุมผูสมหวังในชีวิต และกลุมผูอนุรักษนิยม 
มีความความคิดเห็นในการซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลนสูงจากกลุมอ่ืน ทั้งน้ีอาจเปน
เพราะทั้งสองกลุมน้ีมีแนวโนมในการซื้อสินคาทํามือผานชองทางออนไลนสูงกวากลุมอ่ืนจึงไดรับ
ผลกระทบจากรูปแบบการสงเสริมการขายที่เปลี่ยนแปลงไปมากที่สุด เน่ืองจากสินคาทํามือมี
ราคาของตัวสินคาสูงกวาสินคาปรกติทั่วไปมากกลุมผูสมหวังในชีวิตจึงมีความพรอมทางดาน
การเงินสูงที่สุดในการซื้อสินคาทํามือ เม่ือรวมกับความตองการในการแสวงหาสิ่งที่ดีที่สุด หรือ
สิ่งที่มีความเปนเอกลักษณโดดเดน และชวยเติมเต็มความตองการในชีวิตจึงทําใหกลุมผูสมหวัง
ในชีวิตมีความตองการสินคาทํามือออนไลนสูงแตกตางจากกลุมอ่ืน รองลงมาคือกลุมผูอนุรักษ
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นิยมที่นาจะมีความตองการซ้ือสินคาทํามือสูงเนื่องจากความตองการเก่ียวกับเอกลักษณ
เฉพาะตัวของสินคาทํามือ ผนวกกับสถานะการเงินที่อยูในระดับปานกลาง เม่ือเปรียบเทียบกับ
กลุมไลฟสไตลอ่ืนเชนกลุมผูด้ินรน 
 
ตารางที่ 23 ผลวิเคราะหเปรียบเทียบรายคู ของคาเฉลี่ยไลฟสไตลตอความคิดเห็นในการซื้อ

สินคาทํามือ ดานการสงเสริมการขาย 
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กลุมผูสมหวังในชีวิต 3.769 - 0.572* 0.813* 0.246 0.745* 0.761* 
กลุมผูอนุรักษนิยม 3.197  - 0.241 -0.326* 0.172 0.188 
กลุมผูประสบความสําเร็จ 2.956   - -0.567* -0.069 -0.053 
กลุมผูแสวงหาประสบการณใหม  3.523    - 0.498* 0.514* 
กลุมนักปฏิบัติ 3.025     - 0.016 
กลุมผูดิ้นรน 3.009      - 
หมายเหตุ : * มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
 สวนที่ 7 สรุปขอมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณกลุม (Focus Group) 
 จากการศึกษาไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพเพ่ิมเติมนอกเหนือจากวิธีการ 
ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ โดยผูวิจัยเลือกใชวิธีการสัมภาษณกลุมตัวอยางผานรูปแบบการ
จัดกลุมพูดคุย (Focus Group) ซึ่งจัดการสัมภาษณขึ้นที่เอกมัย และมีผูเขารวมทั้งสิ้น 68 คน 
แบงออกเปน กลุมละ 8-9 คนโดยใชแบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางในการพูดคุยในประเด็น
ตางๆ เพ่ือใหผูวิจัยไดรับขอมูลตรงตามที่ตองการผลการสัมภาษณสามารถสรุปไดดังนี้ 
 ประเภทของสินคาทํามือที่เพศชายใหความสนใจเปนพิเศษ ไดแก เคร่ืองหนัง ของเลน 
และของที่ระลึก โดยบางสวนใหความสนใจในเรื่องของเสื้อผา และเคร่ืองประดับ สวนเพศหญิง
ใหความสนใจสินคาทํามือเก่ียวกับ เส้ือผา และของที่ระลึกเปนพิเศษ และบางสวนใหความสนใจ
เก่ียวกับเครื่องประดับที่ทําจากหนัง โดยกลุมเพศที่สามใหความสนใจเกี่ยวกับ เสื้อผา เคร่ืองประดับ 
และบางสวนใหความสนใจเก่ียวกับกระเปา รองเทาหนัง และของที่ระลึก ดวยเหตุนี้จึงสามารถ
สรุปไดวาสวนใหญแนวโนมความตองการสินคาทํามือในกลุมเพศที่แตกตางกันน้ันคอนขางมี
ความใกลเคียงกัน เนื่องจากรูปแบบของสินคาทํามือที่ไมไดมีมากมายหลากหลายประเภท แต
เพศท่ีแตกตางกันนั้นจะทําใหความตองการในรายละเอียดของสินคาแตกตางกัน เชน รูปแบบ 
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สีสัน ซึ่งสวนใหญความตองการสินคาทํามือที่รายละเอียดแตกตางกันของแตละบุคคลจะเกิดขึ้น
จากอารมณและความชอบสวนบุคคล นอกจากน้ียังมีปจจัยอ่ืนที่สงผลตอความตองการสินคาทํา
มือดวย เชน ฤดูกาล และเทรนกระแสการซื้อใชตามดารานักแสดงยกเวนในกลุมเพศที่สาม
ประเภทของดุดที่สวนใหญระบุวาไมสนใจสินคา Handmade เน่ืองจากราคาที่สูงกวาสินคาทั่วไป 
ซึ่งสนใจสินคาประเภทแฟชั่น เชน กระเปาที่มีลักษณะเปน Unisex (โทนสีที่สามารถใชไดทั้ง
ชายและหญิง) และมีความคุมคาคุมราคามากกวา 
 สวนในเรื่องแนวคิดและไลฟสไตลของกลุมเพศที่สาม สวนใหญจะมีความเปนตัวของ
ตัวเองสูง การเลือกซื้อสินคาตางๆ จึงไมไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมจากผูอ่ืน เชน มุมมอง
ของผูอ่ืนที่มีตอตน หรือเสียงวิพากษวิจารณ โดยขอเพียงตนเองคิดวาสินคาที่ซื้อมาน้ันเหมาะสม
กับตนก็เพียงพอ  
 ปจจัยสําคัญที่สงผลตอการจําหนายสินคาทํามือผานชองทางออนไลน สามารถแบง
ออกตามปจจัยการตลาดไดดังนี้ 
 - คุณภาพของสินคา ในการซ้ือสินคาทํามือผานชองทางออนไลนผูบริโภคทั้งชาย 
หญิง และกลุมเพศที่สามไมคอยใสใจในเร่ืองของคุณภาพหรือมาตรฐานมากนัก เน่ืองจากสินคา
ทํามือเปนสินคาที่ไมผานกระบวนการผลิตดวยเคร่ืองจักรจึงไมมีมาตรฐานที่แนชัด และผูบริโภค
ไมสามารถตรวจสอบสินคากอนซื้อไดดวยตนเอง สิ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญจึงมุงเนนไปยัง
การประกันตัวสินคาทดแทนการรับรองมาตรฐาน เชน การรับซอมสินคา เปลี่ยนเปนสินคาใหม 
หรือการเปลี่ยนเปนสินคาอ่ืนที่มูลคาเทากัน ในระยะเวลา 7 วันหลังการซ้ือหากพบวามีชํารุด  
 - ราคา สําหรับสินคาทํามือผูบริโภคโดยเฉพาะเพศชายจะพิจารณาความเหมาะสม
ของราคาสูงกวาเพศหญิงและกลุมเพศที่สาม โดยจะพิจารณาจากคุณภาพของสินคาวาคุณภาพ
ดีระดับใดและมีคุมคาในการจายเงินเพื่อซ้ือสินคาหรือไม ซึ่งผูบริโภคจะทําการพิจารณาราคา
จากปจจัยตางๆ เชน วัตถุดิบ ความประณีต ความแข็งแรงทนทาน คาแรงในการประดิษฐ ชื่อเสียง
ของราน และทําเลที่ตั้ง แตการพิจารณาราคาในการสั่งซ้ือสินคาทํามือทางออนไลนนั้นผูบริโภค
จะพิจารณาจากปจจัยดานวัตถุดิบ และคาแรงในการประดิษฐสินคาเปนหลัก โดยราคาอาจเพ่ิม
มากขึ้นตามความตองการของตลาดหรือกระแสความนิยมในขณะนั้น โดยกลุมเพศที่สามน้ันจะ
พิจารณาเพ่ิมเติมถึงความชอบสวนบุคคลของตน และอํานาจการซื้อ (เงิน) ที่ตนมีโดยบางรายจะ
เลือกซ้ือสินคาที่ตนชอบโดยไมคํานึงถึงราคาที่สูงกวาปกติ 
 -  ชองทางการจัดจําหนาย การมีหนาราน/สถานที่ขายจริง เปนสิ่งสําคัญที่สุดที่ผูบริโภค
ทั้งเพศชาย หญิง และกลุมเพศที่สามเลือกพิจารณาเปนอับดับแรก โดยหลายคนใหความสําคัญ
ในการตัดสินใจส่ังซื้อสินคาทํามือผานชองทางออนไลนที่มีหนาราน/สถานที่ขายจริงเน่ืองจาก
สามารถแนใจวาจะไมถูกหลอกลวง และยังสามารถติดตอกลับเม่ือสินคาที่สั่งซื้อเกิดปญหาได 
โดยกลุมเพศที่ สาม มีแนวโนมความชอบในการเลือกซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนสูงกวากลุมอ่ืน 
เน่ืองจาก สั่งของงาย เลือกซ้ือสะดวก ซึ่งเปนกลุมที่มีความม่ันใจในตนเองสูง หากมีความตองการ
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สินคาก็จะทําการสั่งซ้ือเลยไมสนใจถึงเร่ืองของหนาราน แตหากมีการ Review สินคาก็จะมีสวน
ชวยใหตัดสินใจไดงายขึ้น 
 - การสงเสริมการขาย รูปแบบการสงเสริมการขายสงผลตอการตัดสินใจของเพศหญิง
สูงที่สุด โดยส่ิงที่ผูบริโภคตองการมากที่สุดสําหรับสินคาทํามือมีแนวโนมเหมือนกันในทุกกลุม
ของเพศ คือการแถมสินคา โดยถาหากเปนสินคาที่เขาคู (Match) กับสินคาทํามือที่สั่งซ้ือก็จะ
เปนสิ่งที่ดึงดูดใจใหตัดสินใจซื้อมากยิ่งขึ้น สวนวิธีการสงเสริมการขายที่ผูบริโภคไมตองการหรือ
ไมใหความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือสินคาน้ัน ก็มีรูปแบบแนวโนมคลายคลึงกันในทุกกลุมของ
เพศ คือรูปแบบของ คูปอง บัตรกํานัล หรือสวนลดในการซ้ือคร้ังถัดไป เน่ืองจากสินคาทํามือ
สวนมากเปนสินคาจําพวกของใช เชน เคร่ืองประดับ เสื้อผา แฟชั่น ทําใหไมจําเปนตองซ้ือซํ้า
หลายครั้ง ผูบริโภคจึงไมใหความสนใจเกี่ยวกับคูปองสวนลดหรือบัตรกํานัล 
 นอกจากปจจัยการตลาดทั้งสี่ ผูวิจัยยังพบวาผูที่ซื้อสินคาทํามือผานชองทางออนไลน
มีความตองการเกี่ยวกับรูปแบบการชําระเงินที่แตกตางจากการซ้ือสินคาทั่วไป โดยตองการ
รูปแบบที่มีความปลอดภัยในการชําระเงินสําหรับการซื้อสินคา เชน การเรียกเก็บเงินปลายทาง
เม่ือไดรับสินคา ตัวอยางเชนการจําหนายสินคาของเวปไซต Lazada ซึ่งรูปแบบการเรียกเก็บ
เงินที่ปลายทางจะทําใหผูที่สั่งซ้ือสามารถตรวจสอบสินคาวาเปนของที่สั่งถูกตอง ตรงกับความ
ตองการ และไมเกิดความชํารุดเสียหายกอนทําการชําระเงิน  
 
สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยขอสรุปผลการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคการศึกษา ดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาความแตกตางทางพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
  ผลการศึกษาจากเชิงปริมาณพบวา เพศท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํา
มือทางชองทางออนไลนแตกตางกันคือ เพศชายมีพฤติกรรมการซื้อสินคาทํามือผานชองทาง
ออนไลนคอนขางนอย โดยเลือกซ้ือสินคาประเภทเครื่องประดับเครื่องแตงกาย และของที่ระลึก
สวนเพศหญิงพฤติกรรมการซื้อสินคาทํามือผานชองทางออนไลนสูง โดยเลือกซ้ือสินคาประเภท
เคร่ืองประดับ และเครื่องแตงกาย สําหรับเพศที่สามมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาประเภท
เคร่ืองประดับและเครื่องแตงกายเหมือนกับเพศหญิง แตมีสัดสวนของผูซื้อสินคาที่นอยกวาในทั้ง
สองประเภท 
 2.  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นในการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ของเพศ
หญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
  ผลการศึกษาจากเชิงปริมาณพบวา เพศที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในการซื้อ
สินคาทํามือทางชองทางออนไลนไมตางกันโดยเพศชายมีความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือสินคาทํามือชองทางออนไลนสูงที่สุด มีคาเฉลี่ย 3.413 อยูในระดับปานกลาง 
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รองลงมาคือเพศหญิง มีคาเฉลี่ย 3.402 อยูในระดับปานกลาง และนอยที่สุดคือกลุมเพศที่สาม มี
คาเฉลี่ย 3.278 อยูในระดับปานกลาง 
 3.  เพ่ือศึกษาไลฟสไตล ที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
  ผลการศึกษาพบวา ไลฟสไตลที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทาง
ชองทางออนไลนแตกตางกัน โดยไลฟสไตลกลุมผูสมหวังในชีวิต มีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
ภาพรวมการตลาด มากกวากลุมผูอนุรักษนิยมกลุมผูประสบความสําเร็จ กลุมนักปฏิบัติ และ
กลุมผูด้ินรน นอกจากนี้พบวากลุมผูประสบความสําเร็จ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยภาพรวม
การตลาดนอยกวากลุมผูแสวงหาประสบการณใหม 
 4.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม  
  ผลการศึกษาพบวา ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการซื้อสินคาทํามือทาง
ชองทางออนไลนมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 3.599 รองลงมาคือปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริม
การขาย และดานราคา มีคาเฉลี่ย 3.482 3.432 และ 3.088 ตามลําดับ โดยเพศที่แตกตางกันไม
มีผลตอการซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลนในทุกปจจัยการตลาด 
 5.  เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดเพื่อเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขันสําหรับ
สินคาทํามือ 
  ผลการศึกษากลยุทธทางการตลาดเพื่อเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขันสําหรับ
สินคาทํามือ สามารถจําแนกออกตามปจจัยการตลาด ไดดังนี้ 
  1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในภาพรวมผูซื้อมีความตองการปจจัยดานน้ีเปนลําดับที่
สอง โดยผูซื้อทั้งชาย หญิง และกลุมเพศที่สามไมใสใจในเรื่องของคุณภาพหรือมาตรฐาน แตให
ความสนใจในเรื่องของเอกลักษณเฉพาะตัวของสินคา การออกแบบที่โดดเดน และมีความ
ประณีตงดงามซึ่งมีคาเฉลี่ยรายขอสูงที่สุดเปนสามอันดับแรก โดยไมจําเปนที่จะตองมีตราสินคา
ที่มีชื่อเสียงหรือมีการรับประกันคุณภาพสินคา แตเม่ือทําการขายสินคาผานชองทางออนไลนผู
ซื้อบางรายมีความตองการเก่ียวกับเรื่องการรับประกันสินคาเพ่ิมขึ้น เน่ืองจากเกิดความเส่ียงที่ผู
ซื้ออาจไมไดรับสินคาหรือไดรับสินคาที่ชํารุดเสียหายหลังการชําระเงินแลว ซึ่งผูขายอาจเปลี่ยน
รูปแบบวิธีการชําระเงินกอนเปนแบบชําระเงินที่ปลายทางเพื่อแกปญหาความเสี่ยงของผูซื้อ โดย
ผูขายตองออกแบบระบบการสั่งจองหรือการจายเงินมัดจําบางสวนเพื่อปองกันปญหาการยกเลิก
การส่ังซื้อจากผูซื้อแทน 
  2) ปจจัยดานราคา เปนปจจัยที่ผูซื้อสินคาทํามือใหระดับความคิดเห็นนอยที่สุด ซึ่ง
สิ่งที่ผูซื้อใหความสําคัญสูงที่สุดในดานคือการระบุราคาสินคาที่ชัดเจน และความคุมคาของสินคา
เม่ือเปรียบเทียบกับราคา สวนปจจัยยอยที่ผูซื้อไมตองการมากที่สุดคือการสามารถผอนชําระคา
สินคาได ซึ่งอาจเปนเพราะสินคาทํามือสวนใหญจะมีมูลคาไมสูงมาก ประกอบกับรูปแบบสินคาที่
ไมใชปจจัยจําเปนในการดํารงชีวิตสวนใหญจะเปนสินคาฟุมเฟอย ผูซื้อจึงสามารถเลือกซ้ือสิ่งที่
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ตนเองตองการไดตามราคาท่ีตนพอใจหรือสามารถที่จะชําระได นอกจากน้ีการพิจารณาราคา
ของผูซื้อจะเนนถึงปจจัยดานวัตถุดิบ และคาแรงในการประดิษฐสินคาเปนหลัก ดังน้ันผูขาย
สินคาทํามือผานชองทางออนไลนจึงควรคํานึงถึงวัตถุดิบในการผลิตเปนหลัก โดยการหาวัตถุดิบ
ที่มีคุณภาพเหมาะสม และราคาไมสูงมากเกินไปจนสงผลกระทบตอราคาสินคาทําใหผูซื้อเกิด
ความรูสึกไมคุมคาในการซื้อสินคา โดยในเพศชายปจจัยดานราคาจะสงผลตอระดับความคิดเห็น
สูงที่สุดแตยังไมสูงเพียงพอที่จะสงผลใหเกิดความแตกตางอยางมีนัยสําคัญกับกลุมเพศหญิง 
และเพศที่สาม 
  3) ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย เปนปจจัยที่ผูซื้อสินคาทํามือใหระดับความ
คิดเห็นสูงที่สุด โดยผูซื้อทั้งชาย หญิง และกลุมเพศที่สามใหความสําคัญเหมือนกันทุกกลุมใน
ปจจัยน้ีโดยผูซื้อสินคาทํามือใหความสําคัญสูงสุดในเรื่องของการมีบริการจัดสงสินคา การมี
สถานที่จําหนายสินคาหรือตัวรานที่เขาถึงไดงาย และการสั่งซ้ือผานทางเวปไซต โดยให
ความสําคัญในการสั่งซ้ือผานทางโทรศัพทต่ําที่สุด แสดงใหเห็นวาความนิยมในการสั่งซ้ือสินคา
ผานทางเวปไซตหรือออนไลนมีแนวโนมความตองการสูงกวาการสั่งผานทางโทรศัพท แตผูขาย
จําเปนตองมีที่อยูหนารานที่ชัดเจนหรือสามารถติดตอไดเพ่ือเพ่ิมความนาเชื่อถือใหแกผูซื้อ 
นอกจากน้ีการแนะนําจากผูที่เคยสั่งซ้ือไปแลวหรือการแสดงบันทึกขอมูล (Log) การขาย
ยอนหลังบนหนาเวปไซตยังมีสวนชวยเพ่ิมความม่ันใจใหกับผูซื้อรายใหมดวย 
  4) ปจจัยการสงเสริมการขาย ซื้อมีความตองการปจจัยดานน้ีเปนลําดับที่สาม 
โดยเฉพาะในเรื่องของ การใหขอมูลของสินคาทํามือและคําแนะนําหลังการขาย รองลงมาคือการ
ใหสวนลดในการซื้อสินคา สวนเรื่องที่ใหความสําคัญนอยที่สุดคือการสะสมคะแนนเพื่อใชแทน
เงินสด และการมีบัตรกํานัลหรือบัตรแลกซื้อ นอกจากนี้ผูซื้อบางรายมีความตองการใหมีการ
แถมสินคาที่มีลักษณะเขาคูกับของที่สั่งซ้ือเพ่ือที่จะไดสามารถใชงานไดจริงดีกวาแถมของแถม
รูปแบบอ่ืน โดยในเพศหญิงปจจัยดานการสงเสริมการขายจะสงผลตอระดับความคิดเห็นสูงที่
สุดแตยังไมสูงเพียงพอที่จะสงผลใหเกิดความแตกตางอยางมีนัยสําคัญกับกลุมเพศชาย และเพศ
ที่สาม 
 จากขอมูลที่กลาวมาจึงสามารถนํามาปรับเปนกลยุทธสําหรับผูขายไดหลายหลาย
รูปแบบ เชน การขายสินคาผานทางออนไลนจะตองใหขอมูลสินคาที่ครบถวน ตั้งแตวัตถุดิบใน
การผลิต ขั้นตอนการทําอยางคราวๆ วิธีการใชงาน และเก็บรักษา ซึ่งการแสดงขอมูลของสินคา
ที่มีรายละเอียดครบถวนก็จะชวยใหผูซื้อสามารถตัดสินใจซื้อไดงายยิ่งขึ้น และไมเกิดปญหาการ
คืนสินคาที่ไมตรงกับความตองการ หรือการบอกตอในทางลบตอสินคาที่สั่งซื้อผิดพลาด โดยการ
แสดงขอมูลเก่ียวกับสินคาจํานวนมากจะตองมีการออกแบบหนาจอเวปไซตใหเหมาะสม งายตอ
การอานและสืบคน ไมรกหนาจอ หรือเต็มไปดวยตัวหนังสือ ตองแสดงขอมูลเฉพาะขอมูลสวนที่
จําเปนของสินคาใหกับผูซื้อที่เขามาในเวปไซตทุกคน แตเม่ือมีผูที่สนใจสินคาก็สามารถกดเรียก 
ดูรายละเอียดเพ่ิมเติมอยางละเอียดได  



 

 

78 

 นอกจากนี้ผูขายยังสามารถจัดทํากลยุทธเก่ียวกับการขายสินคาใหตรงกับความ
ตองการของผูซื้อไดเชน การจัดสินคาที่มีลักษณะเขาคูกันจําหนายเปนคูโดยใหสวนลดเล็กนอย
ตามความเหมาะสม และการมอบสวนลดเม่ือซ้ือสินคาถึงจํานวนหนึ่งตามที่ผูขายกําหนด โดยไม
จําเปนตองบังคับใหผูซื้อทําการซ้ือสินคาปริมาณมากจึงมอบสวนลดสูงแตปรับรูปแบบเปนการ
มอบสวนลดใหเล็กนอยเริ่มตั้งแตเม่ือผูซื้อทําการซ้ือสินคาในปริมาณที่เหมาะสมสําหรับการ
สงเสริมการขายรูปแบบการมอบคะแนนสะสมหรือบัตรกํานัลแลกซื้อสินคา ผูขายอาจ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบจากการมอบคะแนนสะสมหรือบัตรกํานัลเพ่ือใหลูกคาเดิมกลับมาใชบริการ
ซื้อสินคาซํ้า เปนการหาลูกคารายใหมโดยการใหสวนลดสําหรับซื้อสินคาที่เหมือนกันสองชิ้น
สําหรับลูกคาเกาที่ตองการแนะนําสินคาสูลูกคาใหมที่ตนสนิท แตตองไมมอบสวนลดสูงเกินไป
เพราะจะทําใหลูกคาที่ซื้อสินคาเพียงชิ้นเดียวเกิดความไมพอใจ 
 สําหรับกลยุทธที่เหมาะสมกับกลุมเพศที่แตกตางกันที่สามารถทําไดโดย สินคาสําหรับ
เพศชายโดยเฉพาะซึ่งไดแกสินคาประเภทเครื่องหนัง และของเลน ควรพิจารณาถึงความเหมาะสม
ของราคาอยางละเอียดถี่ถวนไมควรตั้งราคาสูงมากเกินความพอดีเพราะเพศชายใหความสําคัญ
กับความคุมคาในราคาสูงที่สุด รวมถึงรูปแบบการขายผานชองทางออนไลนเปนส่ิงที่ระบุราคาที่
แนนอน ไมสามารถตอราคาไดการตั้งราคาที่สูงเกินไปจะทําใหผูซื้อปฏิเสธที่จะซื้อสินคาในทันที
โดยไมใหความสนใจในเรื่องการตอราคาสําหรับกลุมเพศหญิงและเพศท่ีสามน้ันมีความตองการ
สินคาทํามือที่ใกลเคียงกันในประเภทเสื้อผา เคร่ืองประดับ และของที่ระลึก ผูขายสามารถ
เลือกใชกลยุทธของการสงเสริมการขายในรูปแบบของการขายสินคาเปนคูตามที่กลาวขางตน 
เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเพศหญิงและเพศที่สาม 
 
ขอเสนอแนะจากการศึกษา 
 จากผลการศึกษาพฤติกรรมไลฟสไตลของเพศที่แตกตางกัน ในการเลือกซื้อสินคาทํา
มือทางชองทางออนไลน ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังน้ี 
 1.  หากผูประกอบการธุรกิจสินคาทํามือตองการนําผลการศึกษาไปประยุกตใชควร
ศึกษาเพิ่มเติมถึงลักษณะเฉพาะของสินคาที่ผูประกอบการทําการจําหนายเชน สินคาหนังควร
ศึกษาเรื่องราคา คุณภาพ แหลงที่ผลิต และตราสินคาเก่ียวกับสินคาเคร่ืองหนังทํามือที่นําเขา
จากตางประเทศ เน่ืองจากชื่อประเทศถือเปนตราสินคาที่สําคัญสําหรับการนําเขาและสงออก ซึ่ง
บางประเทศอาจมีชื่อเสียงในการทําสินคาบางประเภทที่ทําใหเกิดการแขงขันที่สูงมากขึ้นหาก
ผูประกอบการเลือกผลิตสินคาชนิดเดียวกันกับประเทศที่มีชื่อเสียง 
 2. กลุมผูสมหวังในชีวิต และกลุมอนุรักษนิยมมีความคิดเห็นตอสินคาทํามือสูงที่สุด 
แสดงวาในการออกแบบสินคาชนิดใหมควรใหความสําคัญกับความตองการของบุคคลสองกลุมน้ี 
เชนการออกแบบสินคาที่มีราคาปานกลางคอนไปทางสูงเพ่ือรองรับความสามารถในการซื้อของ
กลุมผูสมหวังในชีวิต ที่มีแนวโนมที่จะซื้อสินคาที่สามารถแสดงสไตล รสนิยม และลักษณะของ
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ตนเองไดอยางเดนชัด หรือการออกแบบสินคาในรูปของการอนุรักษวัฒนธรรมที่มีเอกลักษณที่
โดดเดน หรือสินคาที่มุงเนนในเรื่องของครอบครัว ศาสนา และประเทศชาติ เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของกลุมอนุรักษนิยม 
 3. การออกแบบสินคาใหมไมจําเปนตองเนนสินคาเพ่ือกลุมเพศใดเพศหน่ึงโดยเฉพาะ 
เพราะแนวโนมความตองการและการเลือกซ้ือสินคาในแตละเพศนั้นมีไมแตกตางกันทั้งในเรื่อง
ของความตองการในแตละประเภทสินคา และคุณภาพของสินคา แตควรมุงเนนออกแบบสินคา
เพ่ือตอบสนองตามไลฟสไตลของกลุมเปาหมาย 
 
ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 
 1.  ในการวิจัยครั้งตอไปควรมีการศึกษาถึงทฤษฎีการแบงกลุมไลฟไตลใหละเอียด
รอบคอบมากขึ้น เน่ืองจากเปนทฤษฎีที่ยังมีการพัฒนาอยางตอเน่ือง และยังไมมีขอสรุปที่ชัดเจน  
 2.  ในการวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาความตองการซ้ือสินคาออนไลนกับตัวแปรตามอื่น
นอกจากปจจัยทางการตลาด (4P’s) หรือสรางตัวแปรตามที่มีความสัมพันธโดยตรงกับการวัด
ความตองการซื้อสินคาออนไลนจากวิธีการทางสถิติ เชน Factor Analysis (Explore Factor Analysis : 
EFA) 
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ความคิดเห็นของเพศทีแ่ตกตางกันในการเลือกซือ้สินคา Handmade 
ทางชองทางออนไลน 

 
 สารนิพนธเรื่อง “การศึกษาความคิดเห็นของเพศที่ตางกันในการเลือกซ้ือสินคา ทํามือ
ทางชองทางออนไลน” ของนางสาวปุณิกา ทวีธนธาตรี รหัสนักศึกษา 54621018-8 ซึ่งเปนสวน
หน่ึงของการศึกษาหลักสูตร การจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญี่ปุน มีวัตถุประสงคเพ่ือ 
 1.  เพ่ือศึกษาความแตกตางทางพฤติกรรมการซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม  
 2.  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นในการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน ของเพศหญิง 
เพศชาย และเพศที่สาม 
 3.  เพื่อศึกษาไลฟสไตล ที่มีผลกระทบตอการเลือกซ้ือสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
 4.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอการซื้อสินคาทํามือทางชองทางออนไลน 
ของเพศหญิง เพศชาย และเพศที่สาม 
 5.  เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดเพื่อเสริมสรางศักยภาพทางการแขงขันสําหรับสินคา
ทํามือ 
  ขอมูลของทานจะถูกเก็บเปนความลับซ่ึงการนําเสนอขอมูลจะถูกนําเสนอในรูปของ
บทสรุปในภาพรวมโดยไมมีการแจงขอมูลรายบุคคลแตอยางใดรวมถึงผลการวิจัยจะถูกนําไปใช
เพ่ือประโยชนทางดานวิชาการเทาน้ันคณะผูจัดทําใครขอความรวมมือจากทานในการตอบ
แบบสอบถามตามความเปนจริงเพื่อเปนประโยชนตอการวิจัยคร้ังน้ี และผูจัดทําขอขอบพระคุณ
ในความรวมมือมา ณ โอกาสน้ี 
 
 คํานิยาม : สินคาทํามือ (Handmade) หมายถึง การประดิษฐ/งานประดิษฐการผลิตที่
ทําดวยคน และ ผานกระบวนการความคิดของ "คน" 
 
 แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวนดังนี้ 
 สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2  ขอมูลดานลักษณะการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 
 สวนที่ 3  ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา Handmade 
            สวนที่ 4  ขอมูลปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือหรือส่ังทําสินคา Handmade 
 สวนที่ 5  ความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจการทําสินคา Handmade 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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คําชี้แจง โปรดกรอกขอความหรือเติมเคร่ืองหมาย  ตรงกับขอความที่ทานพิจารณาเลือกหรือ
พิจารณาวาทานมีความเห็นตามขอความนั้นวาอยูในระดับใดในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน  
 
1.  เพศ 
 1.  ชาย 2.  หญิง 3.  กลุมเพศที่สาม (ทําตอขอ 1.1) 
 1.1 กลุมเพศที่สาม    
  1.  มีความเปนผูชาย (ทางดานรางกาย) 
  2.  มีความเปนผูหญิง (ทางดานรางกาย) 
 
2.  อาชีพในปจจุบัน 
 1.  นักเรียน/นักศึกษา 2.  พนักงานบริษัทเอกชน 
 3.  นักการเมือง 4.  นักวิชาการ/อาจารย 
 5.  ธุรกิจสวนตัว 6.  แพทย/พยาบาล  
 7.  ตํารวจ/ทหาร 8.  นักวิจัย/นักสถิติ/นักเศรษฐศาสตร 
 9.  นักดนตรี/นักแสดง  10.  วิศวกร/สถาปนิก 
 11.  พารทไทม/ฟรีแลนซ 12.  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ) ............................. 
 
3.  ระดับการศึกษา  
 1.  ต่ํากวาปริญญาตรี 2.  ระดับปริญญาตรี  
 3.  สูงกวาระดับปริญญาตรี  
 
4.  ระดับรายไดตอเดือน (เงินคาใชจาย เงินเดือน รวมถึงรายไดจากการทําอาชีพเสริม) 
 1.  ต่ํากวา 5,000 บาท 2.  5,001-15,000 บาท  
 3.  15,001-25,000 บาท 4.  25,001-35,000 บาท  
 5.  35,001 บาทขึ้นไป 
  
 
 
 
 
สวนที่ 2 ขอมูลดานลักษณะการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 
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คําชี้แจง โปรดกรอกขอความหรือเติมเคร่ืองหมาย  ตรงกับขอความที่ทานพิจารณาเลือกหรือ
พิจารณาวาทานมีความเห็นตามขอความนั้นวาตรงกับความคิดเห็นของทาน  
 
ระดับความคิดเห็น       4 = เห็นดวย 3 = เห็นดวยเล็กนอย  
   2 = ไมเห็นดวยเล็กนอย 1 = ไมเห็นดวย 
 

รูปแบบการดําเนินชีวติ (Lifestyle) 
ระดับความคิดเห็น 

4 3 2 1 
1. ทานสนใจเกี่ยวกับรปูแบบการดําเนินชวีิตที่เปนทฤษฏี
มากกวาปฏิบตั ิ

    

2. ทานเลือกที่จะใชสินคาที่มีความโดดเดน     
3. ทานสนใจชีวติที่มีความหลากหลาย     
4. ทานชอบทีจ่ะคิดสรางสิ่งของเพ่ือใชเองในชีวติประจําวัน     
5. ทานติดตามขาวสารแฟชั่นสมํ่าเสมอ     
6. ทานสนใจในหลักคําสอนของศาสนา     
7. ทานมักจะเปนหัวหนากลุมในการทํากิจกรรม     
8. ทานสนใจศึกษาศิลปะ วฒันธรรม     
9. ทานชอบสรางความตื่นเตนใหแกตนเอง     
10. ทานสนใจสิ่งตางๆ เพียงไมก่ีอยาง     
11. ทานมักจะประดิษฐสิ่งของทดแทนการซื้อ     
12. ทานแตงตัวตามแฟชั่นมากกวาผูอ่ืน     
13. ทานเห็นวาภาครัฐควรใหความสําคญัในเรื่องของ
ศาสนาใหมากยิ่งขึ้น 

    

14. ทานคิดวาทานมีความสามารถมากกวาผูอ่ืน     
15. ทานคิดวาทานเปนคนฉลาดหลักแหลม     
16. ทานชอบแสดงตัวใหโดดเดน     
17. ทานสนใจในการทดลองใชสิ่งใหมๆ     
18. ทานสนใจในเรื่องของเคร่ืองจักรกล     
19. ทานชอบแตงตวัตามแฟชั่นลาสุด     

 
รูปแบบการดําเนินชีวติ (Lifestyle) ระดับความคิดเห็น 
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4 3 2 1 
20. ทานคิดวาปจจุบันรายการทีวีนําเสนอคานิยมที่ผิด     
21. ทานชอบเปนผูนํา     
22. ทานสนใจในการเดินทางหรือพักผอนในตางประเทศ     
23. ทานชอบทําส่ิงที่ตื่นเตนในชวีิต     
24. ทานคิดวาความชอบของทานมีไมหลากหลาย และ
จํากัดเพียงไมก่ีชนิด 

    

25. ทานชอบสิ่งประดิษฐทีท่ําจากไม โลหะ หรือของแข็ง
คลายโลหะ 

    

26. ทานพิจารณาสินคาแฟชั่นกอนซื้อสินคาอยางถี่ถวน     
27.ทานคิดวาชีวติที่มีสุขเกิดจากครอบครัวเพียงอยางเดียว     
28. ทานชอบสิ่งทาทายที่ไมเคยทํามากอน     
29. ทานชอบศึกษาสิ่งตางๆ ถึงแมวาสิ่งน้ันจะไมมี
ประโยชนกับทานเลย 

    

30. ทานชอบสรางส่ิงของดวยมือของทานเอง     
31. ทานมองหาสิ่งที่ตื่นเตนอยูเสมอ     
32. ทานชอบทําในสิ่งทีใ่หมและแตกตาง     
33. ทานชอบรานคาจําพวกเคร่ืองมือชาง หรือรานเก่ียวกับ
รถยนต 

    

34. ทานตองการเขาใจในสิง่ใหมที่เปนเรือ่งทาง
วิทยาศาสตร 

    

35. ทานตองการดําเนินชีวติในรูปแบบเดิมๆในแตละวัน     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สวนที่ 3 ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา Handmade   
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คําชี้แจง โปรดกรอกขอความหรือเติมเคร่ืองหมาย  ตรงกับขอความที่ทานพิจารณาเลือกหรือ
พิจารณาวาทานมีความเห็นตามขอความนั้นวาอยูในระดับใดในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 
1.  โดยปกติทานซ้ือสินคา Handmade จากแหลงใด (โปรดระบุอันดับ 1-5 อันดับ) 
 1.  หางสรรพสินคา 2.  ตลาดนัดทั่วไป 3.  พนักงานขายตรง  
 4.  หนังสือแคตตาลอก 5.  สื่อออนไลน 6.  ทางโทรทัศน เชน TV Direct  
 7.  อ่ืนๆ โปรดระบุ ......................... 
 
2.  ทานตัดสินใจซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑ Handmade จากอินเตอรเน็ตหรือโซเชียลเน็ตเวิรค 
(เลือกได มากกวา 1 ขอ) 
 1.  www.ebay.com 2.  www.amazon.com 
 3.  www.weloveshopping.com 4.  www.etsy.com/ 
 5.  www.rakuten.com 6.  www.facebook.com 
 7.  www.youtube.com 8.  Instagram/Twitter 
 9.  www.alibaba.com 10.  อ่ืนๆ โปรดระบุ .............................. 
 
3.  ปจจัยหลักที่ทานพิจารณาในการซื้อสินคา Handmade ออนไลน 
 1.  คุณภาพ 2.  ความประทับใจแรกเห็น   
 3.  รูปลักษณ 4.  ราคา  
 5.  ความคิดเห็นจากลูกคาทานอ่ืน 6.  บริการหลังการขาย  
 7.  ประสบการณการเลือกซ้ือ 8.  ประโยชนการใชสอย 
 9.  อ่ืนๆ โปรดระบุ .................................... 
 
4.  คุณคิดอยางไรกับการเลือกซ้ือสินคา Handmade ผานเว็บไซต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ และ
โปรดจัดอันดับ) 
 1.  สะดวก 2.  ประหยัดคาเดินทาง 
 3.  ประหยัดเวลา 4.  มีความหลากหลาย 
 5.  มีขอมูลครบถวน 6.  อ่ืนๆ โปรดระบุ ................................ 
 
 
5.  โดยปกติทานซ้ือสินคาตางๆ เชน เสื้อผา, เครื่องหนัง, อ่ืนๆ จากแหลงใด (โปรดระบุอันดับ  
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1-5 อันดับ) 
 1.  หางสรรพสินคา 2.  ตลาดนัดทั่วไป  
 3.  พนักงานขายตรง  4.  หนังสือแคตตาลอก 
 5.  สื่อออนไลน 6.  ทางโทรทัศน เชน TV Direct  
 7.  อ่ืนๆ โปรดระบุ .................................... 
 
6.  ทานมีโอกาสเลือกซ้ือสินคาออนไลนบอยคร้ังเพียงใดตอเดือน 
 1.  นอยกวา 1 คร้ัง/เดือน 2.  1 คร้ัง/เดือน 3.  2-3 คร้ัง/เดือน 
 4.  2-3 เดือนตอครั้ง 5.  ไมแนนอน 6.  อ่ืนๆ โปรดระบุ ............. 
 
7.  ใน 1 สัปดาหทานใชระยะเวลาในการเลือกชมและซ้ือสินคาออนไลนประมาณเทาใด 
 1.  0-3 ชั่วโมง 2.  4-6 ชั่วโมง  
 3.  7-9 ชั่วโมง 4.  10-12 ชั่วโมง  
 
8. ทานเลือกซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนในหมวดใดบางตอไปน้ี (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 1.  เสื้อผาแฟชั่น 2.  เคร่ืองสําอาง 3.  เคร่ืองหนัง   
 4.  ของเลน 5.  ของที่ระลึก 6.  หนังสือ  
 7.  เคร่ืองเขียน 8.  เคร่ืองใชไฟฟา 9.  อุปกรณสื่อสาร   
 10.  ยานพาหนะ 11.  คอมพิวเตอร 12.  อาหาร 
 13.  เฟอรนิเจอร 14.  ดนตรี/บันเทิง 15.  ตนไม/สัตวเลี้ยง  
 16.  ตั๋วเครื่องบิน 17.  โรงแรม/หองพัก 18.  อ่ืนๆ โปรดระบุ ........... 
 
9.  เง่ือนไขการชําระเงินทีท่านคิดวาเหมาะสมที่สุดในการชําระเงินออนไลน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 1.  บัตรเครดิต  2.  เงินสด  3.  หักหรือโอนเงินบัญชีธนาคาร 
 4.  ตั๋วแลกเงิน 5.  เช็คธนาคาร 6.  ระบบ Pay Pal 
 7.  อ่ืนๆ โปรดระบุ ...................... 
 
 
 
 
10. ทานเลือกซื้อสินคาทํามือ (Handmade) ผานชองทางออนไลนในหมวดใดบางตอไปน้ี    
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
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 1.  เคร่ืองแตงกาย (เสื้อผา, รองเทา) 
 2.  เคร่ืองประดับ (นาฬกิา, หมวก, กระเปา) 
 3.  เฟอรนิเจอร (โตะ, เกาอ้ี, เตียง) 
 4.  ของตกแตงบาน (ภาพติดผนัง, แจกัน) 
 5.  ของที่ระลึก (พวงกุญแจ, ตุกตาถัก)  
 
สวนที่ 4 ขอมูลปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อหรือส่ังทําสินคา Handmade 
 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง ซึ่งตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 
ระดับความคิดเห็น   5 = เห็นดวยมากที่สุด 4 = เห็นดวยมาก 5 = เห็นดวยปานกลาง 
   2 = เห็นดวยนอย 1 = เห็นดวยนอยที่สุด 
 

ปจจัยตอการตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (Product) 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. สินคา Handmade มีคุณภาพคงทน      
2. สินคา Handmade มีความประณีต สวยงาม      
3. สินคา Handmade มีความทันสมัย      
4. สินคา Handmade มีการออกแบบท่ีโดดเดน      
5. สินคา Handmade มีเอกลักษณเฉพาะตัว      
6. สินคา Handmade มีรูปแบบผลิตภัณฑที่ชัดเจนบน
เว็บไซต 

     

7. สินคา Handmade มีใหเลือกหลากหลายชนิด      
8. สินคา Handmade มีรายละเอียดของสนิคาในการ
ประกอบการตัดสินใจ 

     

9. สินคา Handmade มีมาตรฐานในตัวสนิคา      
10. สินคา Handmade มีชื่อเสียงและตราสินคาที่เปนที่
รูจัก 

     

11. สินคา Handmade มีการรับประกันคณุภาพ      
 

ปจจัยตอการตัดสินใจดานราคา (Price) 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
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1. สินคา Handmade มีราคาเหมาะสมไมแพงจนเกินไป      
2. สินคา Handmade มีความคุมคาดานคุณภาพ
มากกวาราคา 

     

3. สินคา Handmade มีการระบุราคาทีช่ัดเจน      
4. สินคา Handmade มีราคาที่ถูกกวาเม่ือเทียบกบั
สินคาประเภทอ่ืน 

     

5. สินคา Handmade สามารถผอนชําระได      
6. สินคา Handmade ในเวบ็ไซตสามารถซ้ือไดสะดวก
และมีความปลอดภัยในการชําระเงิน 

     

7. สินคา Handmade สามารถชําระผานบตัรเครดิตได      
 
ปจจัยตอการตัดสินใจดานชองทางการจัดจําหนาย 

(Place) 

ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. สินคา Handmade สามารถสั่งซื้อทางโทรศัพทได      
2. สินคา Handmade สามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได      
3. สินคา Handmade มีบรกิารจัดสงสินคา      
4. สินคา Handmade มีสถานที่จําหนายทีส่ามารถเขาถงึ
ไดงาย (ตัวราน) 

     

 
ปจจัยตอการตัดสินใจดานการสงเสรมิการขาย 

(Promotion) 

ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. การใหขอมูลของสินคา Handmade และคําแนะนํา
หลังการขาย เชน วธิีการเก็บรักษา การใชงาน เปนตน 

     

2. การโฆษณาและประชาสมัพันธสินคา Handmade 
ผานทางสื่อตางๆ มีผานทางสื่อที่หลากหลาย 

     

3. มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกที่ซื้อสินคา Handmade      
4. มีการใหของแถมหลังจากการซ้ือสินคา Handmade      
5. มีการใหสวนลดในการซือ้สินคา Handmade      
6. มีบัตรกํานัลหรือบัตรแลกซื้อ (Voucher) ในครั้งตอไป      
7. มีคะแนนสะสมแตมเพ่ือใชแทนเงินสด      
สวนที่ 5 ความคิดเห็นเก่ียวกับ ธุรกิจสินคา Handmade ผานทางชองทางออนไลน 
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1. ทานมีความคิดเห็นอยางไรเก่ียวกับการจําหนายสินคา Handmade ผานทางชองทาง
ออนไลนในปจจุบัน เชนในเรื่องของ ขอมูลสินคา คุณภาพ ราคา ความนาเชื่อถือของสินคา 
ความปลอดภัยในการซื้อ บริการตางๆ ที่ทางเว็บไซตจัดทําขึ้น 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
 
2. ทานเห็นวาในปจจุบันการจําหนายสินคา Handmade ผานทางชองทางออนไลน มีการให
ขอมูลและการสืบคนสินคาที่ตรงกับความตองการของทาน เชน การคัดเลือกสินคาตามเพศ ชาย 
หญิง และเพศที่สาม หรือการการคัดเลือกสินคาตามวัตถุประสงคการใชงาน สามารถสรางความ
พึงพอใจใหกับทานมากนอยเพียงใด อยางไร 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
 
3. ทานเห็นวาการจําหนายสินคา Handmade ผานทางชองทางออนไลนควรมีการปรับปรุงแกไข
สิ่งใดบาง อยางไร 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
 
4. ทานมีขอเสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกับการจําหนายสินคา Handmade ผานทางชองทางออนไลน 
หรือไม อยางไร 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
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5. ทานเห็นวาแนวทางในอนาคตของธุรกิจการจําหนายสินคา Handmade ผานทางชองทาง
ออนไลน มีแนวโนมไปในทางทิศทางใด ในเร่ืองของการเติบโตของธุรกิจ และโอกาสในการทําตลาด 
เชน การเขาถึงลูกคาที่มากขึ้น หรือการพัฒนาของเทคโนโลยี 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
_____________________________________________________________________ 
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ภาคผนวก ข. 
การแปลผลแบบสอบถาม 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางการใหคะแนนแบบสอบถามสวนที่ 2 รูปแบบการดําเนินชีวิต 
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 1. กรณีผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบ  
  4  = เห็นดวยใหเพ่ิมคะแนนตามที่ปรากฎในตาราง ลงในรูปแบบดําเนินชีวิตสําหรับ
ขอน้ันๆ 
  3  = เห็นดวยเล็กนอย ใหเพ่ิมคะแนนตามที่ปรากฎในตารางลบออกหนึ่ง (-1) ลงใน
รูปแบบดําเนินชีวิตสําหรับขอน้ันๆ 
  2  = ไมเห็นดวยเล็กนอย ใหเพ่ิมคะแนนตามที่ปรากฎในตารางลบออกสอง (-2) ลงใน
รูปแบบดําเนินชีวิตสําหรับขอน้ันๆ 
  1  = ไมเห็นดวยใหเพ่ิมคะแนนตามที่ปรากฎในตารางลบออกสาม (-3) ลงในรูปแบบ
ดําเนินชีวิตสําหรับขอน้ันๆ 
 2. คะแนนไมสามารถมีคานอยกวาศูนย หรอไมสามารถมีคาลบได 
 3. ผลรวมคะแนนดานใดสูงที่สุดจะถือวาผูตอบแบบสอบถามมีรูปแบบการดําเนินชีวิต
หลักตามหัวขอรูปแบบน้ัน และผลรวมคะแนนดานที่สูงรองลงมาจะแสดงถึงรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตรอง 
 4.  เน่ืองจากรูปแบบการดําเนินชีวิตคอนขางมีความซับซอนการแบงขอคําถามแตละ
ขอใหสามารถระบุรูปแบบดําเนินชีวิตเพียงรูปแบบเดียวจึงเปนไปไดยาก ผูวิจัยจึงพัฒนารูปแบบ
คําถามและเกณฑการวัดจาก (ก่ิงรัก อิงคะวัต. 2542)  
 
ตารางที่ 24 การใหคะแนนแบบสอบถามสวนที่ 2 รูปแบบการดําเนินชีวิต 
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1     +4       
2         +4    
3          +4   
4           +4  
5 +4 +3 +3   +3    
6     +4       
7       +4     

 
ตารางที่ 24 การใหคะแนนแบบสอบถามสวนที่ 2 รูปแบบการดําเนินชีวิต (ตอ) 
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8     +4       
9          +4   
10            +4 
11           +4  
12 +3 +3     +4    
13     +4       
14 +4     +3 +3    
15       +4 +3    
16         +4    
17          +4   
18           +4  
19 +4 +3   +3     
20     +4       
21       +4 +3    
22 +4 +4   +3     
23          +4   
24            +4 
25           +4 +4 
26   +4     +3    
27   +4         
28          +4   
29           +3 +4 
30           +4 +4 
31          +4   
32 +4 +3   +3  +3   
33           +4 +3 
34 +4 +3 +4 +3     
35            +4 
รวม 27 27 27 27 27 27 27 27 
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